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E-COMMERCE:1 un sistema de compra y venta de productos y servicios que utiliza 
Internet como medio principal de comercio que gestiona los cobros y pagos a través 
de medios electrónicos. 
JUST AND TIME:2 es un sistema que sirve para organizar la producción de las 
organizaciones. Su origen procede de la compañía japonesa Toyota. La filosofía está 
basada en la eliminación de todo aquello que no sea necesario en el proceso de 
producción, empezando desde las compras hasta la distribución. 
DISTRIBUIDORA: 3son compañías que compran bienes o servicios y los 
comercializan a otras compañías para obtener ganancias 
PAYU:4 es un proveedor líder de servicios de pago en línea, especializado en crear 
procesos de pago rápidos y simples para comercios y compradores, con la máxima 
seguridad antifraude y más de 250 opciones de pago. 
TERCERIZACION: 5es una práctica llevada a cabo por una empresa cuando 
contrata a otra firma para que preste un servicio que, en un principio, debería ser 
brindado por ella misma. 
  
 
1 DOOFINDER. Qué es un e-commerce, diferencias con otros conceptos y primeros pasos a dar si quieres lanzar 
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5 DEFINICION.DE. Definición de tercerización [en línea]. Definicion.de. [citado 14 nov, 2020]. Disponible en 








PLAN DE NEGOCIOS PARA LA CREACIÓN DE UNA DISTRIBUIDORA DE 




El presente trabajo tuvo como objetivo la implementación de un plan de negocio 
para la creación de una distribuidora de herramientas y elementos eléctricos, 
en él se realizó un estudio de mercados donde se pudo estimar la demanda y 
la oferta del sector. También se realizó un estudio técnico con el cual se 
estructuro la empresa, sus procesos, canales de ventas y la implementación de 
la metodología Just in Time, siendo esta la que más se adecua a las 
condiciones de los socios. Además, se implementó un estudio financiero, donde 
se pudo establecer la viabilidad que tienen el proyecto respecto al capital inicial 
invertido para la creación de la empresa. 
 
 
Palabras claves: E-commerce, Just inTime, Distribuidora. 
 
 
This paper aims the implementation of a business plan for the creation of a 
distributor of tools and electrical elements, in which a market study was carried 
out where the demand and supply of the sector could be estimated. A technical 
study was also carried out with which the company, its processes, sales 
channels and the implementation of the Just in Time methodology were 
structured, this being the one that best suits the conditions of the partners. In 
addition, a financial study was implemented, where it was possible to establish 
the viability of the project with respect to the initial capital invested for the 
creation of the company. 
 






 INTRODUCCIÓN  
 
Gran parte de las empresas buscan dentro de sus cadenas de suministro, 
proveedores y distribuidores que les garanticen un valor agregado frente a 
sus diferentes competencias, que les den confiabilidad y que adquieran un 
verdadero compromiso con la organización. Los criterios de selección como 
la solidez financiera, la estructura comercial o su posicionamiento en el 
mercado, son indispensables al momento de decir cuál será el aliado de cada 
empresa y cómo éste va a contribuir al crecimiento de la compañía. 
 
Dado que en Colombia en el 2019 según el DANE se crearon 309.463 
empresas y viendo que según el ministerio de trabajo las PYMES representan 
más del 90% del sector productivo del país y el 80% de los empleos en 
Colombia, cada vez es más indispensable crear empresas que tengan un 
verdadero valor agregado en el mercado y que se puedan diferenciar siendo 
mucho más atractivas para sus clientes y usuarios potenciales. Generando 
así más empleados en el país y verdadero crecimiento económico. 
 
Por esta razón la creación de una Distribuidora de elementos eléctricos cuya 
estructura y fiabilidad estén planteadas para crecimiento económico de la 
misma y de cualquier aliado, es el centro de este estudio, buscando ser 
atractiva no solo para usuarios pequeños, sino también para poder llegar a 
ser parte de cadenas de suministros de PYMES y grandes empresas que 
desean tener aliados estratégicos para el buen funcionamiento de sus 
organizaciones. 
 
El siguiente estudio se basará en la creación y estructuración de una empresa 
(distribuidora) desde sus cimientos con el fin de ser en un futuro cercano un 
aliado estratégico de muchas organizaciones que requieran asesorías, 
instalaciones o adquirir elementos electrónicos para el correcto 









1.1  ANTECEDENTES 
 
Para la creación de la empresa se necesita un plan de negocio, donde se 
encuentran los objetivos de la empresa, estrategias para conseguirlos, 
la estructura organizacional y la inversión financiera de un proyecto.6 
También es conocido como proyecto de negocio, donde se reúne la 
información suficiente para que el proyecto tenga éxito y más para el área de 
las ventas. 
 
La historia de las ferreterías en Colombia esta desde 1960 y fueron algunas 
familias europeas asentadas en Bogotá y otras colombianas, las encargadas 
de darle vida a estos negocios, que se ubicaron en los sectores comerciales 
de los barrios de las ciudades. 
 
Así, durante casi 50 años, las tradicionales ferreterías véase en la Figura 1 
ejercieron una posición dominante en el mercado local, y temas como el 
servicio al cliente, la mejor relación con los proveedores, la modernización de 
puntos de venta, además de la capacitación a empleados y mejores prácticas 
contables. 7 
 
Figura 1. Sectores Empresariales 
 
Fuente. CÁMARA DE COMERCIO. Calculos [en línea]. Bogotá: La Empresa 
[citado 10 marzo, 2019]. Disponible en Internet: 
<https://bibliotecadigital.ccb.org.co/handle/11520/8365/discover?filtertype=author&f
 
6 MUYPYMES. ¿Qué es un plan de negocio? [en línea]. Bogotá: David Olivares [citado 10 
marzo,2020]. Disponible en Internet: <https://www.muypymes.com/2019/02/05/que-es-un-plan-de-
negocio> 
7 DINERO. Bogotá. [citado 23, Julio, 2010]. Disponible en Internet: < DINERO. Bogotá: La Empresa 











Véase en la Figura 2 en Bogotá el mayor número de las empresas se 
encuentran en las actividades de servicios personales y empresariales (47%), 
comercio (Ventas) (32%), industria manufacturera (12%) y a la construcción 
(6%)  En la agricultura, de gran importancia en la economía de 
Cundinamarca, se encuentra el 1% de las empresas8. 
 
Figura 2. Balance de ventas comerciales en Colombia 
 
Fuente. Calculos fenalco [en línea]. Bogotá: La Empresa [citado 28, marzo, 2020]. 





De acuerdo con Fenalco-Bogotá, a octubre del 2018 el balance de las ventas 
de los comerciantes en esta área presentó resultados satisfactorios, 
especialmente en el segundo semestre del año. El balance fue positivo todo 
el año y las expectativas cada vez más crecientes, comportamiento que se 
reflejó en el índice de confianza de los consumidores, que fue creciente todo 
el año, y en el volumen de ventas registradas por el DANE9. Incluso el 2018 
se perfiló como uno de los mejores años para las ventas del sector. 
Actualmente, surge la necesidad por una empresa familiar llamada 
INGENIEROS TÉCNICOS ELECTRÓNICOS LTDA (INTECEL LTDA), es una 
pequeña compañía creada hace 16 años en la ciudad de Bogotá, desde 
entonces se ha dedicado a la prestación de servicios, montajes, 
mantenimientos y asesorías en las áreas de instrumentación electrónica y 
 
8 Calculos fenalco [en línea]. Bogotá: La Empresa [citado 28, marzo, 2020]. Disponible en Internet: 
<https://bibliotecadigital.ccb.org.co/handle/11520/8365/discover?filtertype=author&filter_relational_op
erator=equals&filter=Direcci%C3%B3n+de+Gesti%C3%B3n+del+Conocimiento> 








electricidad industrial a nivel nacional; y una amplia experiencia en el área de 
gases, en los sectores industrial y medicinal. 
 
Esta compañía realiza instalaciones a nivel nacional y no cuenta con un 
proveedor que le suministre todo lo que necesitan, además pierden mucho 
tiempo a la hora de ir a comprar todos los materiales que se requieren para 
sus proyectos. 
 
1.2 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA 
 
1.2.1 Descripción del Problema.  En la actualidad la dependencia 
tecnológica de las empresas ha generado una necesidad frente a los recursos 
eléctricos que garanticen el buen funcionamiento de las organizaciones, 
factores como el precio, la buena calidad y la facilidad de adquisición, se han 
vuelto relevantes a la hora de elegir un distribuidor, ya que se cuenta con que 
éste tenga productos de excelente calidad que garanticen la seguridad de los 
trabajadores y de toda la organización en general. Esto ha generado un 
aumento en la competencia de las organizaciones, buscando así proveedores 
excelentes y con buenas relaciones, que les permitan a las organizaciones 
tener todas sus instalaciones eléctricas con productos adecuados y en el 
menor tiempo. 
 
Además, las distancias prolongadas y la forma de entrega de los productos 
se convierten en el mayor problema, puesto que la mayoría de los 
distribuidores no manejan servicio de envío hasta las instalaciones de las 
diferentes empresas, generando así un sobrecosto de desplazamiento hasta 
la distribuidora que suministre los productos que se requieren. Por otra parte, 
muchos de los almacenes de productos eléctricos enfocan sus ventas en un 
solo producto, haciendo así más difícil la adquisición de los elementos 
necesarios ya que el cliente se tiene que desplazar por diferentes 
distribuidoras para poder obtener todo lo que necesita. 
 
Igualmente, dicha selección se ve saturada de un sin fin de almacenes que 
no cuentan con catálogos vía web que les dé la facilidad de conocer y 
comprar los productos que ofrece cada distribuidor.  Esto no les facilita a los 
clientes elegir realmente los materiales que necesita o si realmente son los 
adecuados para lo cual se van a utilizar. Muchos de estos problemas terminan 
haciendo que de las instalaciones generadas por las empresas tengan algún 
tipo de corto circuito o mal manejo de implementos por falta de asesoría o 
conocimiento interno de cada organización. 
 
1.2.2 Formulación del Problema.  ¿Con la creación de una distribuidora de 






sector objetivo ofreciéndole al usuario una oportuna entrega de su producto 




1.3.1Objetivo General.  Crear de una distribuidora de herramientas y 
elementos eléctricos a nivel nacional. 
 
1.3.2 Objetivos Específicos. 
 
• Realizar un estudio de mercados, que permita establecer la oferta y la 
demanda del sector en el mercado estudiado. 
• Desarrollar un estudio técnico que permita relacionar todo los procesos y 
procedimientos que se deberán tener en cuenta para la eficiencia del negocio.  
• Desarrollar un estudio financiero con sus respectivos indicadores para 




Las empresas del mercado buscan que con el paso del tiempo sus utilidades 
y la rentabilidad de sus negocios aumenten de manera significativa y así 
poder crecer y diferenciarse de sus competencias. Es por esto por lo que, día 
tras día es más indispensable el poder contar con aliados estratégicos que le 
den a la organización una ventaja competitiva en el mercado. Dentro de estos 
aliados, el poder contar con proveedores especializados y de confianza es 
relevante para el buen desarrollo de toda compañía. 
 
Es por esta razón que encontrar distribuidores que le garanticen a la empresa 
productos de excelente calidad, con el mejor precio del mercado y en el 
menor tiempo posible es una gran ventaja para cualquier organización. Por 
otra parte, el conocimiento necesario para cualquier compra o instalación es 
algo fundamental y más si se trata de redes eléctricas o instalaciones que 
relacionen la seguridad de la empresa o de los empleados, para no tener 
problemas en las instalaciones realizadas. Por esta razón contar con asesoría 
externa también es un punto a favor al momento de elección de aliados para 
la cadena de suministro. 
 
 
Se hace viable crear DAFE distribuciones eléctricas, la cual podrá brindar a 
sus clientes la posibilidad de adquirir los productos de manera fácil mediante 
la creación de una página web, que le permitirá acceder de manera oportuna 
a todos los elementos eléctricos que ofrece, su valor y el tiempo de entrega 
en el cual recibirá sus productos, dándole la tranquilidad a la empresa y 






distribuidor principal para adquirir los materiales que necesita. Por otro lado 
la distribuidora contará con asesorías personalizada que le brindara al cliente 
más información acerca de la utilización y requerimientos de los productos 




1.5.1 Espacio.  Véase en la Figura 3 El proyecto tendrá lugar en el sector del 
centro de Bogotá en la dirección carrera 10 # 17-67 centro comercial Galax 
Centro véase en la Figura 4, en cuál será la sede principal de la distribuidora, 
además se cuenta con una bodega que actualmente está ubicada en la calle 
102 bis #12b 30 Este kilómetro 5 vía la calera. 
 
Figura 3. Centro comercial Galax Centro - google maps 
 
Fuente. GOOGLE MAPS. Centro comercial galaxcentro Bogotá: La Empresa 





















Figura 4. Ubicación Actual de la Empresa 
 
Fuente. GOOGLE MAPS. Calle 102bis #12b – 30. Bogotá: La Empresa [citado 7 de 












• Estudio de mercados 
• Estudio técnico 
• Estudio financiero 
• Conclusiones  
• Recomendaciones  
 
1.5.4 Alcance.  El espacio al que está enfocado el estudio abarca desde la 
creación de la distribuidora legal, física, organizacional y financieramente 
hasta su funcionamiento en un mercado competitivo de elementos eléctricos 
tanto en ventas como en asesorías para que sea un negocio rentable. 
 
1.6 MARCO REFERENCIAL 
 
1.6.1 Cómo crear una empresa.  Defina las razones para iniciar un negocio: 
oportunidad; necesidad; desempleo, plan de vida, etc. 
 
Encuentre una idea asociada a sus metas, conocimientos e ideales 
respondiendo a preguntas como: ¿esa idea resuelve una necesidad 






o comercializar? Analice oportunidades de mercado para su idea: ¿quiénes 
son los clientes?, ¿cómo llegar a ellos?, ¿cuál es el valor diferencial que tiene 
el producto frente a los ya existentes en el mercado?10 
Definir los recursos que necesita y analice su competencia, el potencial del 
mercado, las habilidades que necesita y la propuesta de valor de su modelo 
de negocio.  
 
Implemente el modelo de negocio definido teniendo en cuenta la propuesta 
de valor ofrecida a sus clientes. Teniendo un plan innovador y creativo11 
 
¿Que son las empresas por las sociedades por acciones simplificadas? 
 
La sociedad por acciones simplificadas (S.A.S) está regulada según la Ley 
1258 de 200812 véase en la Figura 5. Dicha sociedad podrá constituirse por 
una o varias personas naturales o jurídicas, quienes solo serán responsables 
hasta el monto de sus respectivos aportes. Salvo lo previsto en el artículo 42 
de la presente ley, el o los accionistas no serán responsables por las 
obligaciones laborales, tributarias o de cualquier otra naturaleza en que 
incurra la sociedad13. 
Las empresas de sociedad por acciones simplificada se crearán mediante 
contrato, inscrito en el Registro Mercantil de la Cámara de Comercio del lugar 
en que la sociedad establezca su domicilio principal y el capital autorizado, 
suscrito y pagado, la clase, número y valor nominal de las acciones 
representativas del capital y la forma y términos en que éstas deberán 
pagarse14 
 
1.6.2 Comercio electrónico en Colombia.  El comercio electrónico, también 
conocido como e-commerce (electronic commerce en inglés) consiste en la 
compra y venta de productos, o de servicios, a través de medios electrónicos, 
principalmente Internet y otras redes de datos.  
 
Adicionalmente, el comercio electrónico, basado en las mejoras tecnológicas 
de la Información y la comunicación facilita el comercio, ya que reduce los 
 
10  CÁMARA DE COMERCIO. constitución de una sociedad por acciones simplificada (sas) [en línea]. 
Bogotá. Información general para creación de empresa. Bogotá: La Empresa [citado 5 abril 2020]. 
Disponible en Internet: <https://www.ccb.org.co/Cree-su-empresa/Pasos-para-crear-
empresa/Informacion-general-para-creacion-de-empresa> 
11  PARRA ALVIZ, RUBIO GUERRERO, LOPEZ POSADA. Mercedes, German, Laura. 
emprendimiento y creatividad, aspectos esenciales para crear una empresa. Bogotá. 2017 
12  COLOMBIA. CONGRESO DE LA RFEPUBLICA. Ley 1258. (5, diciembre, 2008). Por medio de la 
cual se crea la sociedad por acciones. Bogotá. Capítulo 1. 
13  CÁMARA DE COMERCIO. constitución de una sociedad por acciones simplificada (sas) [en línea]. 
Bogotá. Información general para creación de empresa. Bogotá: La Empresa [citado 5 abril 2020]. 
Disponible en Internet: <https://www.ccb.org.co/Cree-su-empresa/Pasos-para-crear-
empresa/Informacion-general-para-creacion-de-empresa> 
14  COLOMBIA. CONGRESO DE LA RFEPUBLICA. Ley 1258. (5, diciembre, 2008). Por medio de la cual se crea la 






costos de transacción, provee información a los participantes, incrementa el 
acceso a una mayor cantidad de bienes y servicios, lo que conlleva a 
ganancias en eficiencia y aumentos del bienestar para el conjunto de la 
economía. En este sentido véase en la Figura 6, desde mediados de los años 
90 se ha considerado al comercio electrónico como un “motor potencial de 
crecimiento económico”.15 
 
Figura 5. Creación de Empresas S.A.S 2009 
 
Fuente: REGISTRO MERCANTIL. Dirección de Estudios e Investigaciones de la 




Figura 6. Empresas S.A.S por tamaños 
 
Fuente: REGISTRO MERCANTIL. Dirección de Estudios e Investigaciones de la 




 B2B. Consiste en el comercio electrónico que se realiza entre las empresas, 
es decir, de “empresa a empresa”, ya sea entre un fabricante y un mayorista 
o entre un mayorista y un minorista. Este tipo de comercio puede ser abierto 
a todas las partes interesadas o limitado a un grupo de participantes en la 
 
15 UNCTAD. El comercio electrónico y la integración de los países en desarrollo y los países 







cadena del valor de un producto. Existen diversas plataformas de B2B 
especializadas que generalmente proveen cadenas de valor específicas. 
 
● B2C. Este tipo de comercio electrónico es el que se lleva a cabo entre las 
empresas y los consumidores. La transacción de compra se realiza 
electrónicamente y de forma interactiva. 
 
● C2C. Este tipo de comercio electrónico es el que se da entre “consumidor 
a consumidor” por medio de una plataforma especializada o market-place 
donde un consumidor pone a la venta un producto a otros consumidores. 
 
● B2G. Consiste en un tipo específico de comercio B2B. En este caso el 
comprador es una entidad de gobierno. Este comercio comprende la 
comercialización de productos y/o servicios a diferentes entidades del 
gobierno. 
 
1.6.3 Que es Marketing y para qué Sirve. Es la función de negocio que 
identifica cuales son las necesidades de los clientes. Son un conjunto de 
estudios que tienen como meta mejorar la comercialización de un producto o 
servicio. Según el libro Marketing: 
An introduction de Gary Armstrong y Philip Kotler16 la meta del Marketing es 
crear de forma rentable una satisfacción de los clientes, buscando crear una 
ventaja y entregar un valor agregado superior a sus competencias. 
 
1.6.4 Plan de Negocios.  Es un documento formal elaborado por escrito que 
sigue un proceso lógico, progresivo, realista coherente y orientado a la acción 
en el que se incluye en detalle las acciones futuras que habrán de ejecutar 
tanto el dueño como los colaboradores de la empresa utilizando los recursos 
de que disponga la organización procurar el logro de determinados resultados 
(objetivos y metas) y que, al mismo tiempo, establezca los mecanismos que 
permitan controlar dicho logro.17 
 
Lo primero que se debe analizar es que el plan de negocios es un documento 
formal y, como tal, debe elaborarse por escrito. 
Este plan de negocio no se trata de planes “mentales”, de sueños o deseos, 
de notas sueltas, de apuntes desorganizados, de ideas poco elaboradas o de 
planes poco prácticos. 
 
 
16  KOTLER, Gary Armstrong y Philp. Marketing: introduction. Pearson Education, Inc. 2003 
 






• Sólo un documento formal, elaborado o con la aprobación del dueño de la 
empresa, tendrá la fuerza y la obligatoriedad que requiere un plan de 
negocios para hacer efectivo. 
• Sólo si se elabora por escrito, el plan de negocios podría convertirse, a largo 
plazo del período de su aplicación, en la “medida” contra la que habrán de 
contrastarse las actuaciones, actividades y compromisos de la empresa. 
• Sólo si es por escrito, un convertirse en un eficaz instrumento de 
comunicación interna y externa. 
 
1.6.4.1 Vigencia y Cobertura.  Lo usual es que los planes de negocios se 
elaboren para cubrir un periodo de un año que, idealmente, debería coincidir 
con el año natural (es decir:  de enero a diciembre) o con el “año contable” 
de la empresa (y es que esté, por cualquier razón, no coincide con el año 
natural). 
 
Esto implica que el período de vigencia de un plan de negocios no debe ser 
mayor de un año.  Esto por una razón:  Para planificar a más largo plazo sería 
necesario disponer y procesar información muy compleja que no siempre está 
al alcance de la pequeña empresa. 
 
Sin embargo, se pueden elaborar planes de negocios para periodos 
“especiales”.  Por ejemplo: 
 
• Para cubrir el período de lanzamiento e inicio de operaciones de una nueva 
empresa o sucursal. 
• Con motivo del lanzamiento de un producto o servicio nuevo 
• Para cubrir el periodo que requiere un proceso de reorganización y/o 
reestructuración de la empresa. 
 
Asimismo, aunque lo normal es que los planes de negocios se elaboren para 
toda la empresa, se redacta plan de negocios para específicas 
organizaciones.  claro está, esto sólo se aplica en aquellos casos en los que 
la empresa ha alcanzado un tamaño tal que es posible dividir y aislar 
claramente sus distintas áreas de operación.18 
 
1.6.4.2 Elaboración.  Para la elaboración de un plan de negocios se debe 
tener en cuenta:   
 
• Proceso Lógico: Un plan de negocios constituye un proceso lógico porque 
sus análisis, desarrollo, elaboración y planes de acción, deben responder a 
 






planteamientos racionales; es decir, que estén sustentados por información 
racional y cuyas conclusiones, a su vez, respondan a un enfoque 
eminentemente racional. 
• Proceso Progresivo: Un plan de negocios constituye un proceso progresivo 
dado que su elaboración debe seguir una secuencia uniforme, en la que 
cada paso o etapa debe ser consecuencia lógica del paso anterior. 
• Proceso Realista: Un plan de negocios constituye un proceso realista en 
razón de que, en primer lugar,  su elaboración debe partir  desde y concluir 
en la “ realidad”  de la empresa,  esta realidad debe incluir un análisis veraz, 
sincero y objetivo de la situación de la empresa y sus mercados, de su 
entorno, de  sus verdaderas potencialidades  y capacidades financieras;  en 
segundo lugar, Porque debe ser estructurado con el objetivo de ser aplicado 
y controlado en la “ realidad”; y, en tercer lugar, porque debe prever sólo 
acciones realizables y objetivos alcanzables.  
• Proceso coherente: Todas y cada una de las partes del plan de negocios 
debe ser consistente, equilibrada y armónica con las demás partes y con el 
plan de negocios en su globalidad.19 
 
Según el libro Planes de Negocio, este establece dentro de su contenido una 
estructuración del plan, basada en segmentación e investigación de 
mercados, viabilidad técnica y decisión de localización; e inversiones previas 
a la puesta en marcha y flujo de caja.20 
 
 




El Ministerio de Tecnologías de la Información y las Comunicaciones MinTIC 
21es la entidad que se encarga de diseñar, adoptar y promover las políticas, 
planes, programas y proyectos del sector de las Tecnologías de la 
Información y las Comunicaciones. 
 
ANÁLISIS 
Se define qué va a hacer el sistema, sus funcionalidades, comportamiento, 
 
19 PUBLISHING, Marketing. El plan de negocios. Madrid: Ediciones Díaz de Santos, 2007.p.88 
20 QUARANTA, Nicolás. Planes de negocio. Argentina: Editorial Universidad Adventista del Plata, 
2020. P. 20-89 
21 MINISTERIO DE TECNOLOGÍAS DE LA INFORMACIÓN Y LAS COMUNICACIONES. Acerca del 
MinTIC [en línea]. Bogotá. MinTic.Bogotá. [citado 3 abril, 2020]. Disponible en Internet: 
<https://www.mintic.gov.co/portal/inicio/Ministerio/Acerca-del-MinTIC/> 






rendimiento e interconexión. Se elabora una estructura lógica, la cual debe 




La Unidad Administrativa Especial Dirección de Impuestos y Aduanas 
Nacionales -DIAN- tiene como objeto coadyuvar a garantizar la seguridad 
fiscal del Estado colombiano y la protección del orden público económico 
nacional, mediante la administración y control al debido cumplimiento de las 
obligaciones tributarias, aduaneras, cambiarias, los derechos de explotación 
y gastos de administración sobre los juegos de suerte y azar explotados por 
entidades públicas del nivel nacional y la facilitación de las operaciones de 
comercio exterior en condiciones de equidad, transparencia y legalidad22. 
 
CÁMARA DE COMERCIO 
 
Cámara de comercio23 es una institución privada sin fines de lucro que se 
encarga de administrar los registros mercantiles de las empresas y 
sociedades que se crean en Bogotá. Otorga formalidad a la actividad 




Según la Resolución 71029 de la Superintendencia de Industria y Comercio, 
desde el 28 de noviembre de 2013 usted debe diligenciar el nuevo Registro 
Único Empresarial y Social (RUES), un formulario que integra la información 
de los siguientes registros24: 
• Registro Mercantil. 
• Registro Único de Proponentes. 
• Registro de Entidades Sin Ánimo de Lucro. 
• Régimen Común (asociaciones, fundaciones y corporaciones) y Entidades 
de Economía Solidaria (cooperativas, precooperativas, fondos de empleados 
y asociaciones mutuales). 
 
22  COLOMBIA. MINISTERIO DE HACIENDA Y CREDITO PUBLICO. Decreto 1292. (citado 17 Junio, 
015). Se modifica parcialmente la estructura de la Unidad Administrativa Especial Dirección de 
Impuestos y Aduanas Nacionales (DIAN). Bogotá. El presidente de la república de Colombia, 1998. 
Pág. 2. 
23  CÁMARA DE COMERCIO. Guía núm. 1. Constitución de una sociedad por acciones simplificada 




24 CÁMARA DE COMERCIO. constitución de una sociedad por acciones simplificada (sas) [en 
línea].Bogotá. Información general para creación de empresa. Bogotá: La Empresa [citado 5 abril 







• Registro de Actividades y juegos de azar.  
• Registro de Veedurías ciudadanas (aplicará solo cuando se matricule o 
inscriba). 




El Registro Único Tributario (RUT) es un documento que permite identificar, 
ubicar y clasificar a los contribuyentes, éste se debe solicitar ante la Dirección 




El término estatuto lo definimos como un conjunto de leyes que son 
redactadas y se hacen públicas para que sean siempre respetadas y tomadas 
en cuenta por el sector de la sociedad a quién vaya dirigidas. 
 
Vendría a tratarse de un tipo de reglamentación, supeditado generalmente a 
un conjunto de leyes que tienen un mayor peso. Los tipos de estatutos que 
existen son muchos, como por ejemplo, los estatutos de una empresa, que 
son aquellas normas creadas en una empresa y que deben ser cumplidas por 
empleados y empleadores.26 
 
Just and time  
 
Just in time proporcionó una filosofía que podría revolucionar la industria. 
El concepto no hace nada hasta que se necesita y luego lo produce al más 
alto nivel de la calidad suena bastante simple, pero puede reducir los costos 
de una empresa hasta en un 60 por ciento de las ventas27 
 
1.7  METODOLOGÍA 
 
1.7.1 Tipo de Estudio.  El proyecto tiene como finalidad un tipo de estudio 
descriptivo, ya que, al realizar los diferentes estudios planteados en los 
objetivos, se busca crear una empresa partir del análisis de los resultados 
obtenidos en cada uno de los ítems del proyecto. 
 
 
25 PERSONALES, FINANZAS. Instituto Nacional de Contadores públicos. Bogotá: Carolina Moncayo 
[citado 20 abril, 2020]. Disponible en Internet: <https://www.incp.org.co/paso-paso-inscribir-rut-intern> 
26 EMPRENDE PYME. Que es un estatuto [en línea]. Bogotá: Laura Sánchez [citado 19, marzo, 2020]. 
Disponible en Internet: <https://www.emprendepyme.net/que-es-un-estatuto.html> 







El estudio descriptivo tiene como propósito describir situaciones y eventos. 
Esto es, decir cómo es y se manifiesta determinado fenómeno. Los estudios 
descriptivos buscan especificar las propiedades importantes de personas, 
grupos, -comunidades o cualquier otro fenómeno que sea sometido a 
análisis. Miden y evalúan diversos aspectos, dimensiones o componentes del 
fenómeno o fenómenos a investigar. Desde el punto de vista científico, 
describir es medir. Esto es, en un estudio descriptivo se selecciona una serie 
de cuestiones y se mide cada una de ellas independientemente, para así -y 
valga la redundancia- describir lo que se investiga28. 
1.7.2 Fuentes de Información.  Fuentes primarias cuantitativas tomadas a 
partir de encuetas y resultados del estudio de mercados y el estudio técnico. 
Fuente secundarias tomadas de páginas de internet y diferentes libros. 
 
1.8 DISEÑO METODOLÓGICO 
 
Para la realización de este proyecto es necesaria el cumplimiento oportuno 
de cada uno de sus objetivos con el fin de formalizar de manera de correcta 
la empresa, se tendrá en cuenta: 
 
• Toma de datos cuantitativos por medio de diferentes medios estadísticos 
(encuestas) o recolección de datos del DANE, que permita desarrollar un 
estudio de mercado de manera correcta, donde se pueda evidenciar la 
competencia actual en el sector, el tipo de cliente, los posibles proveedores y 
aliados. Además de saber si la empresa a realizar cuenta con una diferencia 
en su curva de valor frente a su competencia. 
 
• Cotización de elementos para la empresa como materia prima, productos 
terminados y tercerización de servicio de transporte. Además, posibles costos 
adicionales como el arriendo del local, insumos, nómina, etc. 
 
• Solicitar documentos necesarios para la creación de la empresa de manera 
legal, como lo son los estatutos, el RUT y el registro de la empresa frente a 
la cámara de comercio como empresa SAS. 
 
• Recolectar todos los gastos realizados tanto en los diferentes estudios como 
en la creación de la distribuidora para así poder realizar un flujo de caja real 
del proyecto donde intervenga la inversión inicial y todos los gastos, para así 
poder evaluar los diferentes indicadores que muestren la viabilidad y 
rentabilidad del proyecto.  
 
28 JUÁREZ, Naucalpan. Metodología de la investigación. Primera Edición. Mexico: McGraw—






2. ESTUDIO DE MERCADOS 
 
2.1 DEFINICION DE LA INDUSTRIA 
 
Dafe Distribuciones eléctricas S.A.S, es una distribuidora creada en el año 
2020, que nació a partir de la necesidad que una empresa familiar tenía para 
poder adquirir los elementos básicos eléctricos que necesitaba para la 
realización de las diferentes instalaciones que esta hace; los colaboradores 
de la empresa, tenían que esperar según el cronograma realizado por el área 
de logística, cuáles serían los servicios a realizar durante la semana y según 
esta información la empresa tenía la necesidad de mandar a alguien hasta la 
zona del centro de Bogotá (área a estudiar) a que se abasteciera de los 
diferentes elementos necesarios para las instalaciones programadas, 
asumiendo que no necesitaría nada más y que de llegar a necesitarlo le 
tocaría devolverse nuevamente a donde su proveedor y conseguirlo; esto en 
caso de que el servicio fuese dentro del área metropolitana, de no ser así, 
además de lo anterior el colaborador tendría que dirigirse hacia una 
trasportadora que también se encontrara en el lugar donde se haría la 
instalación y enviarlo . Es por esto que se buscó la forma desarrollar un plan 
de negocio que diera esta facilidad de adquirir dichos productos de forma 
fácil, sin tener que hacer recorridos largos y en el menor tiempo posible. 
 
La empresa buscará posicionarse en el sector de comercialización y 
distribución de elementos eléctricos inicialmente en la ciudad Bogotá, 
específicamente en el centro de la ciudad, donde se encuentran la mayoría 
de los almacenes que tienen la misma razón de ser, es decir la venta de 
materiales eléctricos, además los posibles proveedores que permitirán 
obtener el producto de forma rápida y en el menor tiempo. Igualmente, Dafe 
busca posicionarse como líder en la venta de productos especializados para 
automatización, equipos de medición (presión, flujo, temperatura, nivel), 
elementos eléctricos para montajes industriales y en general todo lo referente 
a tubería y cableado. 
 
Inicialmente la idea es empezar, con aquellas empresas cuya razón de ser 
sea la misma de la empresa la cual generó la necesidad, es por esto por lo 
que dentro del estudio mercados se visualizarán como clientes potenciales 
las empresas con CIIU 3320 es decir empresas especializadas en 
instalaciones de maquinaria y equipo industrial, para posteriormente poder 
ampliar el mercado a los demás sectores económicos a nivel nacional. 
 
Dafe distribuciones eléctricas busca no solo llegar a tener ventas al por menor 
en el local de la empresa, sino a que además por medio la implementación 
de una página web E-commers, se búcara abarcar en un futuro la mayor parte 






los productos ofrecidos por la distribuidora, el precio de cada uno, la forma 
de pago con la cual puede adquirir sus productos, ya sea por plataformas 
electrónicas como PayU, tarjeta de crédito, en efectivo o pago contra entrega 
y el tiempo aproximado en el que recibirá lo que compro; todo esto busca 
facilitar la adquisición de elementos electrónicos por medio de envíos y en el 
menor tiempo posible. 
 
Por otro lado, Dafe cuenta con la experiencia y con el personal profesional 
capacitado en el área (ingenieros electrónicos y técnicos), que 
proporcionaran a los clientes de ser requeridos, asesorías personalizadas no 
solo de los productos que está comprando, sino que además podrá contar 
con ellos para información y/o capacitación de instalaciones eléctricas a nivel 
industrial. 
 
2.2 ANALISIS DEL MERCADO 
 
2.2.1 Cliente Objetivo  Debido a que la necesidad de crear la distribuidora 
comenzó inicialmente por una empresa familiar cuya razón de ser son las 
instalaciones eléctricas más que todo en el sector hospitalario a nivel 
nacional, en un principio el enfoque que se tomó para los  clientes potenciales 
de Dafe distribuciones eléctricas S.A.S está conformado por las empresas 
cuya actividad económica (CIIU)29 es la 3320- Instalación especializada de 
maquinaria y equipo industrial30 (mismo CIIU de la empresa anteriormente 
mencionada). De acuerdo con el Geovisor véase en la Figura 7 el directorio 
de empresas en el DANE31 en Colombia existen 1381 compañías registradas 
con esta actividad, según su distribución, en Bogotá están ubicadas la mayor 
parte de estas empresas con 527.  
  
 
29 CÁMARA DE COMERCIO. Descripción actividades económicas (Código CIIU). [en línea]. Bogotá: 




31 DANE. Geovisor directorio estadístico instalación especializada de maquinaria y equipo industrial. 









Figura 7. Distribución por departamentos de las empresas de Instalación 













Fuente. DANE. Geovisor directorio estadístico instalación especializada de 
maquinaria y equipo industrial. [en línea]. Bogotá: La Empresa [citado 21 




Dentro de las estrategias de ventas es indispensable incrementar las ventas 
por lo cual Dafe distribuciones eléctricas S.A.S, ampliaría su nicho de 
mercado a nuevos sectores económicos por (CIIU) como las que se exponen 
a continuación: 
• 2410 - Industrias básicas de hierro y de acero. 
• 3314-Mantenimiento y reparación especializado de equipo eléctrico. 
• 8511- Actividades de las instituciones prestadoras de servicios de salud. 
• 8512- Actividades de la práctica médica. 
 
2.2.2 Plan de Ventas.  Dentro de las estrategias planteadas para poder 
generar en el cliente fidelidad a la distribuidora, se evidenció que es necesario 
darse a conocer en el mercado, es por esto por lo que se estableció un plan 






la empresa como una de las líderes de la industria. Algunas de las estrategias 
para poder cumplir con lo anterior son: 
• El almacén debe reflejar una imagen atractiva. 
• Las vitrinas de exhibición y venta deben tener la mayor cantidad de surtido 
posible a disposición del cliente de manera cómoda. 
• El personal debe conocer de los productos que se están ofreciendo, siendo 
capaz de asesorar y transmitir profesionalidad. 
• Publicidad: Brochure, tarjetas de presentación y publicidad por internet. 
• Hacer uso de la tecnología, creando una página web y generando 
estrategias para redes sociales. 
 
2.2.3 Proveedores.  
 
• OBJETIVO 
Establecer el método de selección, evaluación y seguimiento de proveedores 
basado en su capacidad de atender los requerimientos de compra de Dafe 
Distribuciones Eléctricas S.A.S, entendiéndose como tal, el conjunto de 
acciones, procesos y procedimientos sistemáticos que apunten a elaborar y 
poner en marcha un programa de fortalecimiento y transparencia de la 
relación de Dafe Distribuciones Eléctricas S.A.S, con sus proveedores. 
 
• ALCANCE 
Este procedimiento aplica a todos los proveedores externos de materiales y 
productos que se integran en las prestaciones de Dafe Distribuciones 
Eléctricas S.A.S. 
• RESPONSABLE 
Coordinador de compras  
 
• SELECCIÓN DE PROVEEDORES 
Etapa previa al inicio del proceso de compra, mediante la cual se logra la 
validación o aprobación de algunos proveedores, que tienen las 
competencias para satisfacer adecuadamente las necesidades de Dafe 
Distribuciones Eléctricas S.A.S y sus clientes finales y pueden pertenecer al 
Registro de Proveedores de Dafe Distribuciones Eléctricas S.A.S.  
 
• ACTIVIDAD 
Cuando un posible proveedor ofrece sus servicios presentará a petición Dafe 
Distribuciones Eléctricas S.A.S su oferta acompañada por documentos de 
soporte para su respectiva selección y evaluación inicial. 
 
• RESPONSABLE 








• EVALUACION DE PROVEEDORES 
Es el seguimiento del comportamiento en el tiempo de los posibles 
proveedores críticos, conforme al cumplimiento de los criterios de evaluación, 
a todo proveedor con Orden de Compra y/o Contrato efectivo en el periodo 
de evaluación, La evaluación se diferencia en los criterios a evaluar para el 
caso de productos o servicios, y en ambos casos el proceso se realizará 
anualmente. 
 
Las evaluaciones realizadas a los proveedores consideran criterios 
específicos como calidad, precio, tiempo de respuesta, etc. Estos criterios se 
evalúan en una escala de 1 a 4, donde el 4 es el máximo posible y 1 el menor 
valor posible. A continuación, véase en la Figura 8 se muestra una evaluación 
realizada al proveedor Eimpsa, con el fin de dejar evidencia de la toma de 
evaluaciones a los proveedores de Dafe y aclarando que todos tienen que 
pasar por este proceso. (Véase el Anexo A) 
 



















EVALUACION DEL PROVEEDOR=                    ______________________________X 100 = 84,4
( )
80 - 100        ( 8 )
51  -  75
26  -  50
0  -  25 CALIFICACION
El material del embalaje es es adecuado al tipo de producto
MALO EXCELENTE
OBSERVACIONES: Se verifica que la empresa eléctricos importados S.A cumple con los requisitos establecidos 
por Dafe Ditribuciones Electricas S.A.S en el área de Calidad los cuales se identifican que cumplen con: 
•	Cumple con la certificación por parte de su ARL (Sura) con una puntuación de 81,5% (Moderadamente 
aceptable). 
•	Posee su debida política de seguridad y salud en el trabajo.
TOTAL DE PUNTOS 
OBTENIDOS
TOTAL DE PUNTOS 
POSIBLES
EXCELENTE





 Precios y descuentos
Cumple con los tiempos establecidos 
SISTEMA DE GSTION DE LA 
SEGURIDAD Y SALUD EN EL 
TRABAJO
Cuenta con un SGSST
Cuentan con Política de Seguridad, salud en el Trabajo
Supera las expectativas
CALIDAD DEL BIEN Y/O 
SERVICIO
 La calidad de las especificaciones del suministro o servicio cumpliendo 
con lo requerido 
3
OPORTUNIDAD EN LA 
RESPUESTA A LOS 
REQUERIMIENTOS 
 Las respuestas dadas por el proveedor  fueron acordes con la 
solicitud de  Dafe Distribuciones Eléctricas S.A.S
 Entrega oportuna de certificados y/o soportes
SISTEMA DE PUNTUACIÓN
No aplicable 2 Cumple parcialmente
No cumple 3 Cumple plenamente
Cumple mínimamente 4
Desde
CORREO ELECTRONICO PROVEEDOR directorgestionhumana@eimpsa.com.co
DIRECCIÓN Y TELEFONO  Cra 63 No. 17-70 / Calle 15 No. 13-48
NOMBRE DEL PROVEEDOR Electricos importados S.A
FECHA DE 
EVALUACIÓN
NIT O C.C. 800.008.151-2 
 PERIODO 
EVALUADO







Figura 8. (Continuación) 
 
 
Fuente. Los Autores  
 
2.2.4 Fichas Técnicas de Productos.  Al momento de abrir la empresa Dafe 
Distribuciones Eléctricas S.A.S se tendrán 300 productos (véase el Anexo B) 
para comercializar, los cuales van a tener el mismo formato de ficha técnica 
(véase el Anexo B) del cual indica el tipo de producto, el fabricante, 
proveedor, características generales, características del producto, datos 
técnicos y foto. 
 
A continuación, véase en las Figuras 10-13 donde se muestran 5 ejemplos 
de productos con sus respectivas fichas técnicas. 
 



















EVALUACION DEL PROVEEDOR=                    ______________________________X 100 = 84,4
( )
80 - 100        ( 8 )
51  -  75
26  -  50
0  -  25 CALIFICACION
El material del embalaje es es adecuado al tipo de producto
MALO EXCELENTE
OBSERVACIONES: Se verifica que la empresa eléctricos importados S.A cumple con los requisitos establecidos 
por Dafe Ditribuciones Electricas S.A.S en el área de Calidad los cuales se identifican que cumplen con: 
•	Cumple con la certificación por parte de su ARL (Sura) con una puntuación de 81,5% (Moderadamente 
aceptable). 
•	Posee su debida política de seguridad y salud en el trabajo.
TOTAL DE PUNTOS 
OBTENIDOS
TOTAL DE PUNTOS 
POSIBLES
EXCELENTE





 Precios y descuentos
Cumple con los tiempos establecidos 
SISTEMA DE GSTION DE LA 
SEGURIDAD Y SALUD EN EL 
TRABAJO
Cuenta con un SGSST
Cuentan con Política de Seguridad, salud en el Trabajo
Supera las expectativas
CALIDAD DEL BIEN Y/O 
SERVICIO
 La calidad de las especificaciones del suministro o servicio cumpliendo 
con lo requerido 
3
OPORTUNIDAD EN LA 
RESPUESTA A LOS 
REQUERIMIENTOS 
 Las respuestas dadas por el proveedor  fueron acordes con la 
solicitud de  Dafe Distribuciones Eléctricas S.A.S
 Entrega oportuna de certificados y/o soportes
SISTEMA DE PUNTUACIÓN
No aplicable 2 Cumple parcialmente
No cumple 3 Cumple plenamente
Cumple mínimamente 4
Desde
CORREO ELECTRONICO PROVEEDOR directorgestionhumana@eimpsa.com.co
DIRECCIÓN Y TELEFONO  Cra 63 No. 17-70 / Calle 15 No. 13-48
NOMBRE DEL PROVEEDOR Electricos importados S.A
FECHA DE 
EVALUACIÓN
NIT O C.C. 800.008.151-2 
 PERIODO 
EVALUADO


















EVALUACION DEL PROVEEDOR=                    ______________________________X 100 = 84,4
( )
80 - 100        ( 8 )
51  -  75
26  -  50
0  -  25 CALIFICACION
El material del embalaje es es adecuado al tipo de producto
MALO EXCELENTE
OBSERVACIONES: Se verifica que la empresa eléctricos importados S.A cumple con los requisitos establecidos 
por Dafe Ditribuciones Electricas S.A.S en el área de Calidad los cuales se identifican que cumplen con: 
•	Cumple con la certificación por parte de su ARL (Sura) con una puntuación de 81,5% (Moderadamente 
aceptable). 
•	Posee su debida política de seguridad y salud en el trabajo.
TOTAL DE PUNTOS 
OBTENIDOS
TOTAL DE PUNTOS 
POSIBLES
EXCELENTE





 Precios y descuentos
Cumple con los tiempos establecidos 
SISTEMA DE GSTION DE LA 
SEGURIDAD Y SALUD EN EL 
TRABAJO
Cuenta con un SGSST
Cuentan con Política de Seguridad, salud en el Trabajo
Supera las expectativas
CALIDAD DEL BIEN Y/O 
SERVICIO
 La calidad de las especificaciones del suministro o servicio cumpliendo 
con lo requerido 
3
OPORTUNIDAD EN LA 
RESPUESTA A LOS 
REQUERIMIENTOS 
 Las respuestas dadas por el proveedor  fueron acordes con la 
solicitud de  Dafe Distribuciones Eléctricas S.A.S
 Entrega oportuna de certificados y/o soportes
SISTEMA DE PUNTUACIÓN
No aplicable 2 Cumple parcialmente
No cumple 3 Cumple plenamente
Cumple mínimamente 4
Desde
CORREO ELECTRONICO PROVEEDOR directorgestionhumana@eimpsa.com.co
DIRECCIÓN Y TELEFONO  Cra 63 No. 17-70 / Calle 15 No. 13-48
NOMBRE DEL PROVEEDOR Electricos importados S.A
FECHA DE 
EVALUACIÓN
NIT O C.C. 800.008.151-2 
 PERIODO 
EVALUADO
 ( si aplica)
EVALUACIÓN DE PROVEEDORES
FOTO DEL PRODUCTO 
CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO DATOS TECNICOS 
•	Conduleta con tapa incluida 
•	Aluminio libre de cobre 
•	Tapa Aluminio troquelado 
•	Pintura gris electrostática
•	Cuerpo fabricado en fundición a presión Fijación de tapa al 
cuerpo por medio de tornillos:
•	Como protección de los conductores con tubería
•	Facilitar el acceso a los conductores para mantenimiento o 
futuros cambios en la instalación
•	Para uso en instalaciones comerciales o donde no existan 
condiciones extremas industriales
•	Para uso en ambientes con polvo, humedad y goteo de agua.
•	Rosca NPT.
ANCHO (cm) 3 LARGO (cm) 12
PROVEEDORES EIMPSA, ELECTRICOS AMPEREX 
PRECIO DEL PRODUCTO SIN IVA 4.675,00$                                                                                                                
CARACTERISTICAS GENERALES 
PESO(gr) 109 ALTURA (cm) 3
FABRICANTE RAWELT CODIGO DE INVENTARIO: AE0040
FICHA TÉCNICA






Figura 9. (Continuación) 
 
Fuente. Los Autores 
  
FOTO DEL PRODUCTO 
CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO DATOS TECNICOS 
•	Conduleta con tapa incluida 
•	Aluminio libre de cobre 
•	Tapa Aluminio troquelado 
•	Pintura gris electrostática
•	Cuerpo fabricado en fundición a presión Fijación de tapa al 
cuerpo por medio de tornillos:
•	Como protección de los conductores con tubería
•	Facilitar el acceso a los conductores para mantenimiento o 
futuros cambios en la instalación
•	Para uso en instalaciones comerciales o donde no existan 
condiciones extremas industriales
•	Para uso en ambientes con polvo, humedad y goteo de agua.
•	Rosca NPT.
ANCHO (cm) 3 LARGO (cm) 12
PROVEEDORES EIMPSA, ELECTRICOS AMPEREX 
PRECIO DEL PRODUCTO SIN IVA 4.675,00$                                                                                                                
CARACTERISTICAS GENERALES 
PESO(gr) 109 ALTURA (cm) 3
FABRICANTE RAWELT CODIGO DE INVENTARIO: AE0040
FICHA TÉCNICA
PRODUCTO CONDULETA ROSCADA TIPO C 3/4"
FOTO DEL PRODUCTO 
CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO DATOS TECNICOS 
•	Conduleta con tapa incluida 
•	Aluminio libre de cobre 
•	Tapa Aluminio troquelado 
•	Pintura gris electrostática
•	Cuerpo fabricado en fundición a presión Fijación de tapa al 
cuerpo por medio de tornillos:
•	Como protección de los conductores con tubería
•	Facilitar el acceso a los conductores para mantenimiento o 
futuros cambios en la instalación
•	Para uso en instalaciones comerciales o donde no existan 
condiciones extremas industriales
•	Para uso en ambientes con polvo, humedad y goteo de agua.
•	Rosca NPT.
ANCHO (cm) 3 LARGO (cm) 12
PROVEEDORES EIMPSA, ELECTRICOS AMPEREX 
PRECIO DEL PRODUCTO SIN IVA 4.675,00$                                                                                                                
CARACTERISTICAS GENERALES 
PESO(gr) 109 ALTURA (cm) 3
FABRICANTE RAWELT CODIGO DE INVENTARIO: AE0040
FICHA TÉCNICA






Figura 10. Ficha técnica terminal EMT 3/4" 
 
Fuente. Los Autores 
  
FOTO DEL PRODUCTO 
CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO DATOS TECNICOS 
•	Material: acero con recubrimiento superficial (zinc) 
•	Tipo de rosca: conector rosca npt 
•	Tornillo de fijación 
Los Terminales EMT,permiten unir los Tubos Conduit EMT. con la 
caja de distribución, son de simple instalación, poseen en un 
costado una rosca y una tuerca para la unión a la caja y en el otro 
extremo vienen con un perno para la fijación de la tubería.
ANCHO (cm) 2 LARGO (cm) 3
PROVEEDORES EIMPSA, ELECTRICOS AMPEREX 
PRECIO DEL PRODUCTO SIN IVA 1.950,00$                                                                                                                
CARACTERISTICAS GENERALES 
PESO(gr) 31 ALTURA (cm) 3
FABRICANTE COLMENA CODIGO DE INVENTARIO: AE0002
FICHA TÉCNICA






Figura 11. Ficha Técnica curva EMT 3/4" 
Fuente. Los Autores  
FOTO DEL PRODUCTO 
CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO DATOS TECNICOS 
•	Tubería burilada internamente para Instalaciones eléctricas 
tipo conduit Con certificación retie (ul)
•	Acero galvanizado 
	Curvas 90°conduit elaboradas en tubería de acero galvanizado 
tipo EMT, de primera calidad. Utilizadas para la conducción y 
protección de cables eléctricos, conexiones de tuberías y/o 
accesorios de la misma referencia. Para uso en instalaciones 
industriales, comerciales y domiciliarias donde se necesite 
protección contra la corrosión. Terminados: Rebordeado interno 
y externo en ambos extremos.
ANCHO (cm) 2 LARGO (cm) 24
PROVEEDORES ELECTRICOS AMPEREX, NACIONAL DE LECTRICOS 
PRECIO DEL PRODUCTO SIN IVA 1.800,00$                                                                                                                
CARACTERISTICAS GENERALES 
PESO(gr) 163 ALTURA (cm) 2
FABRICANTE COLMENA CODIGO DE INVENTARIO: AE0042
FICHA TÉCNICA






Figura 12. Ficha técnica Sonda Optica 
 
Fuente. Los Autores 
FOTO DEL PRODUCTO 
CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO DATOS TECNICOS 
•	Material: 316 Stainless Steel
•	Power Supply: 12 Volts (±10%) 
•	Power Consumption: 1 W
•	Membrane Cap Cross Sensitivity: Organic solvents (acetone, 
toluene, chloroform, methylene chloride); Chlorine gas No 
Cross Sensitivity: pH 1-14, H2 S, CO2 , SO2
Sonda óptica de Oxígeno disuelto, en 316 SST, sumergible IP 68, 
con salida directa MODBUS RS485, rango de medición 
seleccionable en mg/L, ppm o %. Máxima presión 5 Bar(72.5 PSI)
Incluye compensador de temperatura, 3 metros de cable y 
accesorio de montaje para inmersión o instalación en tubería (en 
línea) de conexión 1” NPT.
CARACTERISTICAS GENERALES 
PESO 450 g ALTURA 146 mm
ANCHO 25mm LARGO n/a
PROVEEDORES SINDULY 
PRECIO DEL PRODUCTO SIN IVA 11.003.827                                                                                                              
FICHA TÉCNICA
PRODUCTO LUMIN-S OPTICAL DO PROBE






Figura 13. Ficha técnica Detector 
  
Fuente. Los Autores 
FOTO DEL PRODUCTO 
CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO DATOS TECNICOS 
•	Alimentación: 12 – 30 Vdc
•	Salidas: 4 – 20 mA (3 hilos) y ModBus RS 485 (4 hilos)
•	Display: LCD 4 dígitos, retroiluminado
•	Material: caja Aluminio fundido / Acero inoxidable 
•	Acabado: Pintura epoxi resistente a químicos
•	 Protección: IP – 68 
•	Entrada: cables 2 x 1⁄2” NPT
•	Temperatura: – 10ºC a + 60ºC
Detector Transmisor de O2 Modelo Sensotox 2
SENSOTRAN S.L (Unidad). Gas a monitorear: Oxígeno
Rango: 0 30 % Vol.
Principio de detección: Sensor electroquímico.
CARACTERISTICAS GENERALES 
PESO 1600 g ALTURA
ANCHO LARGO
PROVEEDORES SINDULY
PRECIO DEL PRODUCTO SIN IVA 5.531.280                                                                                                                
FICHA TÉCNICA
PRODUCTO  Detector Transmisor de O2






2.2.5 Análisis E-commers.  Para verificar la aceptación que la gente tiene 
frente al E-commerce como canal de ventas, Blackskip expone que las 
pasarelas de pagos son uno de los componentes más importantes de todo 
comercio digital32, para ellos en Colombia las plataformas con mayor 
aceptación para pagos en línea son PaYu y MercadoPago. 
 
Dentro del estudio de mercados se tomó como referencia el proyecto de Lila 
Yizeth Arcila denominado Desarrollo del Plan de Negocios para la puesta en 
marcha de un E-commerce tienda on-line para venta de productos de 
ferretería – sumimport s.a.s. Ya que dicho proyecto se enfocó en la búsqueda 
de la aceptación del E-commers en el mercado. 
 
Con respecto a la primera pregunta véase en la Figura 14 ¿usted compra en 
línea? se evidenció un alto porcentaje hacia la respuesta afirmativa SI con un 
82.8% que corresponde, esto refleja que de acuerdo con el diagnóstico si hay 
un alto potencial en el público objetivo que reflejan confianza en este tipo de 
plataformas.  
 
Figura 14. Gráfico primera pregunta ¿usted compra en internet? 
 
Fuente. ARCILA, Lila. Desarrollo del plan de negocios para la puesta en marcha de 
un e-commerce tienda on-line para venta de productos de ferretería – sumimport 
s.a.s. Bogotá: Universidad Catolica de Colombia. Facultad de Ingenieria Indutrial. 
Modalidad Emprendimiento, 2018, p. 38. 
 
En la pregunta cinco véase en la Figura 15, según los compradores 
potenciales encuestados para una Ferretería las motivaciones que más 
pesan dentro del sondeo son ofertas con un 56.3%, dejando en segundo lugar 
 
32 BLACKSIP. Blog de e-commerce para Latinoamérica [en línea].Juan Felipe Guerrero C [citado 20 








a la comodidad de no desplazarse a una tienda a comprar con un 48.4% y 
dejando en tercer lugar a el precio con un 21.9%, lo cual nos da un panorama 
positivo en donde para cliente no es importante el precio sino el valor 
agregado que se le pueda llegar a ofrecer. 
 
Figura 15. Grafico pregunta 5 ¿Qué lo motiva a comprar en internet? 
 
Fuente. ARCILA, Lila. Desarrollo del plan de negocios para la puesta en marcha de 
un e-commerce tienda on-line para venta de productos de ferretería – sumimport 
s.a.s. Bogotá: Universidad Catolica de Colombia. Facultad de Ingenieria Indutrial. 
Modalidad Emprendimiento, 2018, p. 41. 
 
Se pudo evidenciar gracias al anterior estudio de mercados que es viable 
implementar la venta E-commerce dentro del proyecto. Ya que un 56.3% de 
los clientes compran en internet por la comodidad de no salir de sus casas y 
un 48,4%lo hacen por las posibles ofertas que encontraran vía internet, lo que 
ha generado una gran relevancia como motivadores de comprar para la venta 
online. 
 
Además, muchos de los clientes potenciales de Dafe distribuciones eléctricas 
sas hoy en día usan al menos dos dispositivos con internet; lo cual refleja la 
dependencia de las personas para la compra en dispositivos móviles; dentro 
del estudio de la Cámara de Comercio Electrónico donde se indica que los 
compradores on-line tienen en promedio 3,2 dispositivos con conexión a 
internet y los dispositivos que más tienen son smartphones, seguidos por 
portátiles y computadores desktop. Contar con plan de datos en el celular 
también es una característica que define la audiencia, ya que 7 de cada 10 












Dentro del estudio se planteó como estrategia para conocer la competencia 
la realización de una matriz PESTEL y la implementación de las 5 fuerzas de 
Porter que permitiera conocer la situación actual y externa de la empresa, 
para saber realmente como se encuentra el mercado. 
 
2.3.1 Matriz PESTEL.  El análisis PESTEL permitió reconocer como se 
encuentra la empresa en la actualidad (véase el anexo C), al realizar un 
comparativo entre cada uno de los factores que intervienen en ella se pudo 
evidenciar que :Frente a lo político, la empresa está sujeta a leyes, 
resoluciones y decretos del estado como lo son, el decreto 1154 que 
normatiza la facturación electrónica en el país, la ley 9 de 19979 que regula 
todo lo referente a la salud humana y a el manejo de residuos sólidos, la 
resolución 2400 que constituye todo lo referente a las condiciones del 
locativo, iluminación, seguridad y el plan de emergencia de control de 
incendios. 
 
Por otro lado, se pudo evidenciar factores que intervienen en la parte 
económica de la empresa, como lo son, la inversión inicial de la empresa 
(préstamo banco), el alza de precios de los productos de los proveedores, el 
total del alquiler y su aumento anual, el pago de nómina, la cancelación de 
impuestos anuales y el cobro de los trasportadores por la tercerización de los 
envíos. 
 
Además, se pudieron identificar impactos en lo social, como lo son el plan y 
protocolos de bioseguridad implementados por el gobierno mediante el 
decreto 539 del 2020 en el cual se adoptan medidas de bioseguridad para 
mitigar, evitar la propagación y realizar el adecuado manejo de la pandemia 
covid-19. Igualmente se estableció en lo social un impacto positivo frente a la 
generación de empleo en el país, aportando al desarrollo de la industria y de 
los profesionales. 
 
Frente a lo tecnológico se evidencio la necesidad que tiene actualmente por 
darse a conocer en la industria tecnológica mediante la divulgación de la 
distribuidora en las diferentes redes sociales. Además, se tomó como 
fortaleza la página web que será implementada por la empresa para poder 
satisfacer de la mejor manera la demanda del sector. 
 
Igualmente se establecieron como factores importantes dentro de lo 
ecológico el plan de prevención de desastres e incendios y el uso adecuado 
de la empresa frente a los residuos sólidos producidos por la misma. Por 
último, se identificaron todos los impactos legales que actualmente recaen 






se venderán, los papeles de conformación de la empresa, RUT, NIT e 
inscripción frente a cámara y comercio y el uso de impuestos en los artículos 
que se van a vender. 
 
2.3.2 Cinco Fuerzas de Porter 
 
2.3.2.1 Poder de Negociación con los Consumidores. Dentro de esta 
fuerza se buscó implementar estrategias que pudieran fidelizar al consumidor 
a la compra de los productos que la distribuidora ofrece, como lo son: 
 
•Dafe distribuciones eléctricas SAS cuenta con un catálogo amplio de 
productos que le permitirá al consumidor encontrar todo lo que necesita en el 
almacén o página web sin tener que desplazarse a deferentes distribuidores 
para conseguir los elementos que necesita. 
 
•Además, cuenta con una página web E-commers que le permitirá al 
consumidor conocer cada uno de los productos que se ofrecen, su precio, 
sus características y dimensiones y las diferentes formas de pago y tiempo 
de envió que le podemos ofrecer. 
 
•Por otro lado, el cliente podrá crear un usuario y contraseña dentro de la 
página web que le permitirá personalizar su experiencia y así poder acceder 
a promociones y descuentos para clientes VIP. 
 
•Igualmente, Dafe distribuciones, gracias a sus proveedores cuenta con los 
precios más bajos del mercado y le permitirá al usuario poder escoger entre 
precios y marca según su preferencia.  
 
•Por último gracias a las asesorías de ingenieros y técnicos, los consumidores 
tendrán la oportunidad de conocer más a fondo no solo los productos que 
está llevando, sino que además podrá obtener información acerca del buen 
funcionamiento de instalaciones industriales y capacitaciones referentes al 
tema. 
 
2.3.2.2 Poder de Negociación con los Proveedores.  Dafe distrubuciones 
eléctricas SAS cuenta con una amplia variedad de proveedores gracias a la 
experiencia y relaciones pasadas con la empresa familiar aliada INTECEL 
LTDA. Dentro de las estrategias para poder adquirir nuevos proveedores y 
mantener los existentes se encuentra: 
 
•Tener un contrato de exclusividad con el proveedor que le de tranquilidad 
frente a la demanda constante de productos que la distribuidora va a tener 
con él. NOTA: Aplica para proveedor Sinduly, el cual importa elementos 






Colombia. Se buscará una expansión de esta exclusividad a los demás 
proveedores. 
 
•Comprar al por mayor los productos con mayor circulación en el mercado, 
para poder tener disminución en precio de compra tanto para Dafe, como 
para el usuario en venta final, además poder tener una relación costo-
beneficio entre la distribuidora y los diferentes proveedores. 
•Generar una red aliada en toda la cadena de abastecimiento que le permita 
a la distribuidora poder posicionar su marca en el sector y aumentar las 
ventas. 
 
2.3.2.3 Amenazas de Nuevos Competidores: Se busco crear una 
Distribuidora que tuviera una ventaja en el sector, ya que las empresas que 
pueden entrar a esta industria tendrían que estudiar dentro de su plan de 
negocios factores como, diferencia del producto, inversión de capital, costos 
de menor precio y acceso a canales de distribución. Dentro de las estrategias 
de DAFE esta cuenta con: 
 
•Dafe Distribuciones eléctricas SAS, cuenta con el apoyo de empresas cuyos 
proveedores tienes experiencia de más de 15 años en el sector y cuya marca 
está posicionada en el marcado como las mejores de la industria. Intecel Ltda, 
Nacional de eléctricos, Eimpsa y Sinduly son proveedores estratégicos y de 
exclusividad a la distribuidora. 
 
•La inversión inicial que se tuvo para la creación de la Distribuidora fue de 
aproximadamente treinta millones (30´000.000) sin contar con el inventario 
base que se tenía antes de tener la empresa. La suma de estos dos alcanza 
un valor de sesenta millones de pesos (60´000.000) aproximadamente, esto 
permite crear una barrera de ingreso a posibles interesados en la industria, 
además de los aliados con los que debe de contar para poder entrar a 
competir en precio y calidad. 
 
•Por otro lado, frente a los costos del sector, la empresa cuenta con gran 
variedad de proveedores lo cual le permite entrar a competir en el mercado 
con precios bajos y generando así una barrera para nuevos competidores. 
 
•Además, se deben tener en cuenta los canales de distribución de todos los 
productos y si es viable tener envíos, puesto que muchas veces este último 
resulta más caro que el mismo producto. Es por esto la distribuidora contara 
con diferentes trasportadoras que le den ventaja en la distribución a nivel 
Bogotá y nacional. 
 
2.3.2.4 Posibles Productos Sustitutos: Dentro de las estrategias de 






•Todos los productos que vende la distribuidora se diferencian frente a su 
competencia no solo en precio, sino también en calidad. El poder contar con 
un gran número de aliados impide que algún producto sustituto entre al 
mercado con menor precio, pues el producto de la distribuidora está 
trabajando con los mejores precios del mercado. 
 
•Dafe cuenta con proveedores internacionales que proporcionan un alto valor 
agregado a la compañía, pues permite vender elementos de automatización 
como: detector transmisor de O2, LUMIN-S Optical Do Probe, entre otros, con 
una gran demanda en el mercado, pero con poca oferta en el sector. 
Generando dependencia de las industrias a la distribuidora. 
 
•Igualmente, DAFE pretende llegar a todos sus consumidores por medio de 
portales de internet (página web) o presencial, cubriendo así la mayor 
demanda posible y evitando que competidores entre con productos sustitos 
con mayores facilidades de compra. 
 
2.3.2.5 Rivalidad entre competencia existente: Teniendo esta fuerza como 
resultado de las cuatro anteriores Dafe distribuciones eléctricas SAS 
pretende posicionarse en el mercado como una empresa con un valor 
agregado que la ubique como líder en el sector para esto: 
 
•Al analizar la competencia de distribuidoras, ferreterías o almacenes que 
actualmente están el sector, Dafe busca sobresalir de su competidora 
ofreciendo a sus usuarios bajos costos, tiempos mínimos y productos de alta 
variedad. 
 
•Además, cuenta con su oficina principal, en el centro de Bogotá, reconocido 
sector por la compra y venta de materiales electrónicos a nivel nacional. Es 
así como su punto de ubicación es estratégico no solo porque es de fácil 
acceso a sus consumidores, sino que además cuenta con la mayoría de sus 
proveedores aliados a distancias mínimas. 
 
•Por otra parte, gracias a la alianza que la distribuidora tiene con INTECEL 
LTDA, una empresa posicionada en el sector, Dafe cuenta no solo con la 
exclusividad de venta directa a esta empresa, sino que además cuenta con 
todos sus aliados en la cadena de abastecimiento y la experiencia de más 15 
años en el mercado. 
 
•Igualmente Dafe entra a la empresa entra a la competencia, con los menores 
precios del mercado, ofreciéndole a los consumidores la posibilidad de 







2.3.3 Encuestas. Se diseñó una encuesta la cual se aplicó a través de la 
herramienta Google forms con el objetivo de la recolección de datos para el 
análisis de este sector. 
 
Dentro de la encuesta véase en la Figura 16, se pidió el nombre de la 
empresa y que es lo que comercializa. Esto con el objetivo de tener una base 
de datos con las empresas del sector para así poder identificar posibles 
aliados y competencia directa. (Véase anexo D) donde se encuentra la ficha 
técnica de la encuesta y encuesta, a continuación, se presentan las 
preguntas: 
 
2.3.3.1 ¿Actualmente su Empresa Cuenta con Página Web? 
 
Figura 16. Pregunta 1 de la encuesta 
 
Fuente. Los Autores 
 
véase en la Figura 17,  se evidencia que el 39% se los encuestas cuentan 
con una página web, que le permite a los usuarios conocer de la empresa y 
comprar en línea. Por otro lado, se puede observar que la mayor parte del 
sector no cuenta con una página web con un 61%, mostrando así que aún 
carece de implementación de herramientas informáticas para vender sus 
productos y darse a conocer a un sector más amplio. 
 
2.3.3.2 Si la Respuesta de la Pregunta Anterior Fue Si, ¿Cuánto Lleva 











Figura 17. Pregunta 2 de la encuesta 
 
Fuente. Los autores  
 
De las 49 empresas que si cuentan con una página de web se puede observar 
que la mayoría implemento su página web hace más de tres años con un 
18,9%, mostrando así, una posible competencia directa con estas empresas, 
ya que posiblemente están bien posicionadas en ventas E-commerce. 
Además, se puede observar que el 18,1% de los encuestados implementos 
su página web entre 1 y 3 años, evidenciándose que son empresas que, 
aunque no llevan mucho tiempo en el mercado online, su experiencia también 
los hace competidores fuertes al momento de fidelizar al cliente y los 
proveedores.  
 
Por último véase en la Figura 18, se puede observar que tan solo el 8,7% de 
los encuestados que si tienen página web la implementaron hace menos de 
un año, mostrando que la mayoría de empresas con sitio web son empresas 
bien posicionadas en el sector y que tan solo una minoría se encuentra hasta 
ahora comenzando con este tipo de ventas. 
 
2.3.3.3. ¿Qué Sistemas de Pago Manejan? 
 
Figura 18.Pregunta 3 de la encuesta 
 






La pregunta se dejó abierta a todas las empresas encuestadas véase en la 
Figura 19, ya que Dafe distribuciones eléctricas S.A.S va a contar con los dos 
tipos de venta, presenciales y online. Se puede evidenciar que el 95.3.% de 
las empresas manejan mayor mente el efectivo como medio de pago. 
Igualmente se puede ver que un 63% de los encuestados tiene implementado 
el datafono o la opción de pago de tarjetas dentro de sus almacenes. Por otro 
lado, se puede observar que la mayoría de los almacenes aun no implementa 
un sistema de pago en línea por medio de plataformas como PayU o 
Mercadopago, mostrando así que la utilización de herramientas online aun no 
es muy acogida por el sector estudiado. 
 
2.3.3.4. ¿Su Empresa Maneja Envíos? 
 
Figura 19. Pregunta 4 de la encuesta 
 
Fuente. Los Autores 
 
véase en la Figura 20, se concluyó que aproximadamente el 40,16% de las 
empresas encuestadas manejan envíos como valor agregado a los productos 
que venden y que 59.84% únicamente vende en el almacén. 
 
2.3.3.5. Si la Respuesta de la Pregunta Anterior Fue Ai, ¿Qué Tipo de 
Envió Manejan? 
 
Figura 20. Pregunta 5 de la encuesta 
 

























Observando los resultados de la encuesta y teniendo en cuenta que esta 
pregunta se le aplico a las 51 empresas que manejan envíos el 33,07% de 
estas prefieren tercerizar los envíos restando así los costos de manejo de 
envíos propios y nomina adicional. Además, se puede observar que el 7.09% 
elije tener el control completo de sus envíos, pagando un sistema de 
distribución de pedidos propio. 
 
2.3.3.6 ¿Maneja Asesorías Personalizadas de sus Equipos? 
 
Figura 21. Pregunta 6 de la encuesta 
 
Fuente. Los Autores 
 
Se evidencio que el 63,78% de los encuestados no cuentan con asesorías 
personalizadas, siendo un punto a favor para Dafe distribuciones eléctricas 
sas , ya que un valor agregado que la empresa va a implementar dentro de 
sus estrategias de fidelización de marca son las asesorías personalizas a sus 
clientes. Además, se puede observar que el 36,22% de las empresas si 
cuentan con asesorías véase en la Figura 21, siendo así una competencia 
directa de la empresa en la búsqueda de clientes. 
 
2.4 ANALISIS DE PRECIOS 
 
Se establecen 30 productos del catálogo de la empresa (véase el Anexo E) 
ya que estos cuentan con mayor rotación dentro de la empresa. En la tabla 
se puede observar el código del producto, la referencia, el precio de tres de 
los proveedores aliados a Dafe y la imagen del producto. 
 
Según el análisis véase en la Figura 22, se puede concluir que el proveedor 
que cuenta con menor precio es Eimpsa. Por lo que se ve que dafe 
distribuciones eléctricas S.A.S, tiene rentabilidad en cada uno de su producto, 
con una alta rotación de estos. Siendo una empresa que puede competir en 


















Figura 22. Análisis de precios productos proveedor Sinduly SAS 
 
Fuente. Los Autores 
 
Se realizo un análisis de precios a los productos del proveedor Sinduly SAS, 
ya que son elementos especializados para sectores industriales y 
medicinales, por lo que cuentan con un mayor índice de ganancia; Pero sus 
tiempos de entrega son más elevados. Una ventaja de este aliado esque es 
el único a nivel Colombia que distribuye elementos de la marca Sensotox, lo 




AU0001 DETECTOR TRANSMISOR DE 02 4.610.198$                  5.532.238$      922.040$         
AU0002 LUMIN-S OPTICAL DO PROBE 9.169.856$                  11.003.827$   1.833.971$      
AU0003 Detector de O2 Sensotox2 SENSOTRAN S.L 4.933.426$                  5.920.111$      986.685$         
AU0004 Oxygen Sensor SENSOTRAN S.L 1.746.670$                  2.096.004$      349.334$         
AU0005 Medidor de pH marca SENSOREX 8.588.000$                  10.305.600$   1.717.600$      
AU0006 Electrode Cartridge 1.493.400$                  1.792.080$      298.680$         
AU0007 Detector Transmisor Ciego de O2 Modelo Sensotox 3.328.800$                  3.994.560$      665.760$         
AU0008
10 - Detector Transmisor de O2 Modelo Sensotox 2 
SENSOTRAN S.L 4.169.550$                  5.003.460$      833.910$         
ANÁLISIS DE PRECIOS 
CÓDIGO PRODUCTO 
 PRECIO DE 
VENTA  






3. ESTUDIO TECNICO 
 
En el estudio técnico, se formalizo la empresa, los procesos para su 
formación legal, la misión y visión de esta y la creación de la imagen. Además, 
se describió más a fondo la localización del almacén y los avances realizados 
al locativo para la adaptación. También se identificó la creación de la página 
web de la distribuidora, las formas de pago, los productos a ofrecer y la 
experiencia del cliente con el fin de dar a conocer el método de venta más 
relevante de la empresa. Por otro lado, se añadió el tipo de comunicación con 
los proveedores para evidenciar la relación con la cadena de suministro y la 
metodología que usara la empresa, (JUST IN TIME) para la comercialización 
de sus productos. 
 
3.1 LEGALIZACIÓN DE LA EMPRESA. 
 
Para la creación legal de la empresa DAFE DISTRIBUCIONES ELÉCTRICAS 
S.A.S, se decidió optar por el tipo de sociedad por acciones simplificadas 
(SAS) ya que ofrece condiciones como: 
 
• Los comerciantes pueden establecer sus propias reglas para su empresa, 
es decir, pueden tener estatutos flexibles. 
• Puede estar integrado por personas que se dediquen a actividades 
comerciales y civiles, independientemente de que sean nacionales o 
extranjeros. 
• Puede crearse mediante contrato privado certificado e inscripción en el 
registro mercantil de la Cámara de Comercio. Además, es necesario 
cumplimentar el formulario de inscripción en el Registro Único de Comercio 
(RUE), el Registro Único Tributario (RUT), el registro de empresas, el 
impuesto de registro y el pago de la tasa de registro. 
• Se debe emitir una factura electrónica y cobrar el impuesto al valor agregado 
(IVA), que correrá a cargo del comprador, pero la empresa lo cobrará y 
entregará a Dian cada dos meses.  
• Cuando una empresa tiene bienes o servicios, debe pagar la retención de 
impuestos mensualmente, que es un pago por adelantado, no un impuesto 
sobre la renta. Además, el valor alcanzó el límite establecido por el punto.33 
 
3.1.1Creación de la Empresa.  Para la creación de la empresa se realizaron 
los siguientes pasos: 
 
 
33 MISIONPYME. ¿Y por qué una SAS? [en línea]. Bogotá: Misionpyme.com [citado 







•Se llevo a la cámara de comercio cedula de ciudadanía por cada lado al 
150% de las personas que conforman la empresa. 
 
•Se realizo el diligenciamiento del formulario de registro único empresarial y 
social RUES. Después de esto, la Cámara de Comercio de Bogotá envío la 
información a la Secretaría de Hacienda Distrital con el propósito de llevar a 
cabo la inscripción en el Registro de Información Tributaria (RIT), siempre y 
cuando las actividades que se van a realizar se lleven a cabo en Bogotá y 
estén gravadas con el Impuesto de Industria y Comercio (ICA). (véase el 
Anexo G). 
 
•Se crearon los estatutos (véase el Anexo H). 
•Por último se procedió a realizar el Registro Único Tributario (RUT). Con este 
documento se asignó un número de identificación tributaria (NIT) que 
constituye el código de identificación de los inscritos en el RUT. (véase el 
Anexo I). 
• Una vez legalizados los documentos se expide la cámara de comercio de 
Bogotá (véase el Anexo J). 
 
3.1.2Misión.  Dafe Distribuciones Eléctricas SAS es una empresa 
distribuidora de elementos eléctricos con tienda virtual y servicio de envíos 
de nuestros productos; Especializados en automatización (PLC), equipos de 
medición (presión, flujo, temperatura, nivel) y elementos eléctricos para 
montajes industriales.  
3.1.3 Visión.  Consolidarnos para el 2022 como una empresa líder en la 
comercialización de productos eléctricos ampliando nuestro portafolio y así 
poder incrementar nuestros clientes a nivel nacional. 
3.1.4 Creación de la Imagen.  Para la creación de la imagen de la 
empresa(logo) se creó junto con la ayuda de una diseñadora gráfica un 
manual de identidad corporativa, en el cual se establecieron las pautas de 
construcción, el uso de tipografías y las aplicaciones cromáticas de la marca. 
También se establecieron unos tamaños mínimos para la reproducción del 
logo impreso y digital, con el fin de no tener alteraciones en la imagen. 
Este manual de Identidad Corporativa recoge los elementos constitutivos de 
la identidad visual de Dafe. La consolidación de la imagen de marca véase 
en la Figura 23, necesita una atención especial a las recomendaciones 
expuestas en este manual, como documento que garantiza una unidad de 
criterios en la comunicación y difusión pública. El manual debe ser por tanto 
una herramienta “viva” y presente en todas las aplicaciones de la imagen 






restringir la creatividad, sino ser una guía que abra nuevas posibilidades 
creativas de comunicar su propia esencia. (véase el Anexo K) 
Por último, se pudo determinar las diferentes variantes y usos con los cuales 
se puede adaptar el logo y cuáles son los errores o usos incorrectos del 
mismo. 
Figura 23. Imagen Corporativa
 
Fuente. Los Autores  
3.2 LOCAL. 
 
Dafe distribuciones eléctricas S.A.S queda ubicado en Bogotá, en el Centro 
comercial GalaxCentro carrera 10 # 17-67 local 201. El centro comercial 
cuenta en su totalidad con servicios de agua, luz eléctrica, teléfono, internet 
por fibra óptica, dos entradas, parqueadero, vigilancia las 24 horas y baños 
públicos.  
 
La ubicación del local se escogió por la facilidad en distancias y tiempo que 
se tiene con los proveedores y los posibles aliados, ya que en esta zona se 
encuentran la mayor parte de almacenes que comercializan elementos 
eléctricos. Además, gracias a que está ubicado cerca a sus proveedores y 
competencia, se tiene acceso a los precios más bajos del mercado y con la 
mejor calidad. Por otro lado, se buscó la facilidad de los empleados de Dafe, 
al momento de recibir un pedido y tener que desplazarse hasta el proveedor, 
para poder adquirir el producto y de esta manera distribuirlo a tiempo y no 
generar retrasos en la entrega al consumidor. 
 
3.2.1 Características del Local.  El inmueble tomado en arriendo es el local 
201 del centro comercial Galax Centro en el cual se asignará el espacio para 
el personal administrativo de la empresa y estantería de productos para venta 






puesto que la estrategia de ventas principal de la distribuidora es mediante 
comercio E-commerce. 
 
véase en la Figura 24, el almacén tiene un área total de 14 m² (3.5m X 4m), 
con una puerta de entrada y salida con un ancho de 1.50 m 3 ventanas, un 
espacio exterior para la ubicación del nombre y sus respectivos servicios 
públicos. 
 
Figura 24. Plano de Distribución del Local 
 
Fuente. Los Autores 
 
Dentro de las modificaciones que se le han hecho al local se procedió a 
cambiar véase en la Figura 25, el piso existente por uno laminado y se 
pintaron en su totalidad las paredes del locativo véase en la Figura 26. 
Además, se instalaron 2 escritorios de 1.40 m y posteriormente contara con 
una impresora de 45 cm de ancho, 2 portátiles con programas de inventario, 
contabilidad y facturación y publicidad de la empresa en general (tarjetas de 
presentación y volantes). 
 
Figura 25. Estado de estrega del Local 







Figura 26. Modificaciones realizadas al local 
 
Fuente. Los Autores 
 
En la siguiente véase Tabla 1 donde se establece la respectiva dotación del 
inmueble con el articulo y la cantidad 
 
Cuadro 1. Dotación del Local. 
ITEM  DESCRIPCION  CANTIDAD 




3 Impresora  1 
4 Sillas  2 
5 Sistema de iluminación  1 
6 Elementos de 
bioseguridad contra el 
covid 19 
1 
Fuente. Los Autores 
 
3.3 PAGINA WEB Y VENTAS E-COMMERCE 
 
Se estableció como estrategia de venta, el uso del E-Commerce o comercio 






Colombia, sin tener que desplazarse hasta el local. Además, le brinda al 
usuario facilidad de pago, variedad de productos y la entrega de este en un 
tiempo estimado. 
 
En el libro “Electronic Commerce: The strategic perspective” del año 2008, 
Su autor especifica que el comercio electrónico se centra en el uso de Internet 
para mejorar el desempeño organizacional, aumentar la rentabilidad, mejorar 
el servicio al cliente y brindar más productos más rápido y dándole beneficios 
a los clientes, proveedores, reguladores y otros participantes. Gobierno, 
instituciones financieras, empleados y público34. 
 
Para la construcción de la página web de Dafe distribuciones eléctricas SAS, 
inicialmente se realizó una lluvia de ideas entre los socios, donde se 
determinaron los objetivos y el alcance del proyecto. Posteriormente se 
obtuvieron 2 propuestas (véase el Anexo k) (véase el Anexo L) de diferentes 
proveedores en donde se estudió cual se adaptaba a las características del 
proyecto y a los costos destinados para la creación de esta. Al realizar el 
respectivo análisis de las propuestas de opto por la numero uno “1”, ya que 
esta presentaba más herramientas de satisfacción del cliente, ofrecía 
capacitación del personal para el manejo independiente de la página en un 
futuro y divulgación de la página en redes sociales como (WhatsApp, 
Facebook e Instagram) para que así los usuarios pudieran conocer la página 
de manera más rápida.  
 
La propuesta escogida para la realización de la página ofrecía: 
• Configuración de cms template en joomla (gestor de contenidos). 
• Dominio. 
• Certificado SSLl (único pago perpetuidad). 
• Correo corporativo (5 cuentas configuradas con gmail). 
• Contenido del sitio web (home 10 imágenes en slider y 5 artículos (páginas 
web internas)). 
• Diseño de imágenes (5 diseños propios y 5 de archivo). 
• Diseños de imágenes para productos (2 a 10 diseños para artículos). 
• Configuración de carro de compras con pasarela de pagos (de 2 a 10 
productos o servicios (landing page por cada producto)). 
• Configuración con botón de whatsapp. 
• Formulario de registro para base de datos o pedidos personalizados con 
google forms. 
• Tres (3) horas de capacitación para el administrador del sitio web (acceso 
para administrar contenido del sitio web por el cms). 
 
34 WATSON, Richard. Electronic Commerce: The Strategic Perspective. Zurich, Switzerland: Creative 






• implementación con google analytics de sitio web (con informe mensual de 
estadística con google analytics). 
 
3.3.1 Creación de la Página Web.  Se procedió a realizar el diseño gráfico y 
estructural de los módulos. Se estableció el diseño de la base de datos y se 
proporcionó toda la información requerida para cargarla. Además, se crearon 
parámetros para la seguridad de los datos proporcionados y se seleccionaron 
los productos y precios para ponerlos en la página web. 
Se efectúan las pruebas necesarias para la posterior puesta en marcha de la 
página y la pasarela de pagos (payu) véase en la Figura 27. 
 
La tienda virtual se divide por categorías y subcategorías, información general 
de la empresa, contáctenos, blog y formulario de registro y pasarela de pagos 
(payu). 
 




Fuente. Los Autores 
 
Dentro de la página web véase en la Figura 28, el usuario podrá tener una 
experiencia personalizada, ya que esta cuenta con creación de login y 
contraseña, lo cual le permite al cliente poder acceder a los productos que ya 
ha comprado anteriormente y además obtener descuentos y promociones 












Figura 28. Formulario de datos del cliente 
 
 
Fuente. Los Autores  
En la tienda virtual, el cliente podrá acceder a las diferentes subcategorías de 
productos, según el tipo de elemento que necesite comprar. Además, en la 
esquina izquierda de asesores de Dafe, cumpliendo con la normatividad de 
acuerdo con la ley de protección de datos personales, véase en la Figura 29. 
Figura 29. Tienda Virtual y botón de WhatsApp 
 






Véase en la Figura 30, cada producto cuenta con su foto y características 
dependiendo del tipo de producto que este consultando, Además el usuario 
podrá ver un comentario, precio y carrito de compras. 
 
Figura 30. Vista del Producto 
 
Fuente. Los Autores 
  
Véase en la Figura 31 en la sección de carrito de compras, el usuario podrá 
ver la información relevante de su compra como la cantidad de productos, el 
precio, los impuestos, el tipo de envió y las diferentes formas de pago  
 
Figura 31. Carrito de Compras 
 
 







Actualmente y después de todo el proceso de creación se obtuvo: 
 
• La página web con soporte el ingreso al usuario donde puedan tener un 
ambiente de comercio electrónico amigable y fácil de usar. 
• Lograr desarrollar un usuario tipo proveedor para el manejo de 
administración de productos el cual puedan interactuar con clientes. 
•  El visitante podrá ver noticias al día sobre todo lo respectivo a la 
distribuidora en el blog. 
• Dentro de la página el usuario podrá hacer comentarios de todos los 
productos para una mayor garantía del elemento seleccionado y tener una 
comprar más segura. 
• Facilidad para realizar sus pagos. 
• Recolección de datos para próximas compras. 
• Contacto directo con el cliente por medio del formulario o de nuestro chat. 
 
3.3.2Distribución(Envíos)  La logística de distribución de los productos 
ofrecidos por Dafe distribuciones eléctricas SAS, se tercerizara a través de 
las transportadora Servientrega la cual se enlazara con la página web y se 
tendrá una cuenta empresarial con el objetivo de recibir tarifas más 
económicas. 
 
Servientrega recoge en las empresas en los horarios de lunes a viernes de 
8:00 am a 6:00 pm, los sábados de 9:00am a 12:00 pm y cuenta con guías 
independientes para hacer rastreo de cada envió. 
 
El comprador pagará el costo del envió de forma anticipada por medio de la 
página web, ya que la modalidad contra entrega es altamente costosa.  
 
Servientrega cobra el envío se según el peso en Kilos y según el tiempo de 
entrega véase en la Figura 32. 
 
Figura 32. Lista de Precios Servientrega 
 
Fuente: SERVIENTREGA S.A. Tarifas 2020 - 2021. Bogotá: SERVIENTREGA S.A. 








Se enviarán los productos a nivel nacional (Colombia) con cobertura que 
abarca más de 800 municipios en el país con múltiples tiempos de entrega: 
Cero horas hábiles (Buenos Días), Hoy Mismo (Buenas Tardes), Normal 
(24,48 y 72 horas), y Logística Nocturna (Buenas Noches)35 véase en la 
Figura 33 y Servientrega cuenta con oficinas directas en: Venezuela, 
Ecuador, Perú, Panamá, EE. UU y con servicio a cualquier lugar del mundo. 
Para futura una futura expansión de proveedores, clientes y la empresa en 
general véase en la Figura 34. 
 
Figura 33. Cobertura de Países 
 
Fuente: SERVIENTREGA S.A. Destinos y Trayectos. Bogotá: SERVIENTREGA 




Figura 34.Configuración PaYu y Servientrega 
 
35 SERVIENTREGA S.A. Destinos y Trayectos. Bogotá: SERVIENTREGA S.A. 









Fuente: PAYU. Abre una cuenta gratis y empieza a vender online. Bogotá: Payu 
[citado 20 octubre, 2020]. Disponible en Internet: < https://colombia.payu.com/abre-
tu-cuenta-aliado-servientrega-s-a/ > 
 
Se debe tener en cuenta que el enlace con la trasportadora se generara por 
medio de la pasarela de pagos con la que cuenta la empresa (PayU) con el 
fin de poder mostrarle al cliente el valor completo de su compra con envió 
incluido y las formas de pago que tendrá. 
 
3.3.3 ¿Por qué Just in Time?  Se manejará la disminución de stocks, debido 
a la facilidad de la técnica Just and Time. Poner características y especificar 
que no se cuenta stock  
 
El concepto Just-In-Time (JIT) es una metodología de flujo de trabajo de 
fabricación destinada a reducir los tiempos de flujo y los costos dentro de los 
sistemas de producción y distribución de materiales36. 
 
Con el Método Japonés: La filosofía Just-in-Time (JIT). En un sistema Just-
in-Time, el despilfarro se define como cualquier actividad que no aporta valor 
añadido para el cliente. Es el uso de recursos por encima del mínimo teórico 
necesario (mano de obra, equipos, tiempo, espacio, energía). Pueden ser 
despilfarros, el exceso de existencias, los plazos de preparación, la 
inspección, el movimiento de materiales y todo aquello que intervenga 
activamente en un proceso que añada valor se encuentra en estado de 
despilfarros (muda en japonés). La finalidad del método JIT es mejorar la 
capacidad empresarial para responder económicamente al cambio. 
 
 La descripción convencional del JIT como un sistema para fabricar y 
suministrar mercancías que se necesiten, cuando se necesiten y en las 
cantidades con exactitud necesarias, solamente define el JIT 
intelectualmente. El sistema Just-in-Time tiene cuatro objetivos esenciales 
que son: atacar los problemas fundamentales, eliminar despilfarros, buscar la 
simplicidad y diseñar sistemas para identificar problemas.37 
 
Para conseguir el movimiento de los materiales Just in Time, se reducen la 
variabilidad causada por factores internos y externos. La variabilidad es 
cualquier desviación del mejor proceso para producir un producto. El 
inventario oculta la variabilidad, unidireccional Políticamente hablando. 
Menor variabilidad en el sistema reduce los gastos. La mayor parte de la 
 
36 CIPS. Just in Time (JIT) [en línea]. Reino Unido: Cips [1 de Sep del 2020]. Disponible en Internet: < 
https://www.cips.org/knowledge/procurement-topics-and-skills/operations-management/just-in-time/ > 
37 DEGERENCIA.COM. Sistema de Producción Justo a Tiempo – JIT. [en línea]. Bogotá: Mauricio 







variabilidad es el resultado de la tolerancia38. Residuos o mala gestión. El 
cambio ocurrió porque: 
• No se conocen las demandas de los clientes. 
• Los empleados, las máquinas y los proveedores producen unidades que no 
cumplen las normas, llegan tarde o no llegan en suficiente cantidad. 
 
La filosofía JIT de mejoras continuas permitirá trasladar materiales justo a 
tiempo para su utilización. 
 
Por lo anteriormente nombrado Dafe distribuciones eléctricas SAS decidió 
acogerse a la metodología Just in Time para su modelo de ventas, viendo 
viable que el usuario obtenga de manera oportuna su pedido, a bajo precio y 
en el menor tiempo posible. Con la metodología JIT, la empresa busca 
disminuir o eliminar los costos de inventario y almacenamiento, consiguiendo 
el producto requerido directamente de los proveedores y enviarlo en el menor 
tiempo posible para comodidad del cliente. Igualmente acorta distancias pues 
la mayor parte de los proveedores aliados con los que actualmente cuenta la 
empresa se encuentran a distancias moderadas permitiendo que el 
colaborador de la distribuidora se desplaza hasta este punto por los 
materiales requeridos.  
 
Por otro lado, al implementar esta metodología japonesa la empresa podrá 
disminuir gastos en la nómina, pues no será necesario contratar a un 
administrador para el almacén, a auxiliares de bodega ni a personal de venta 
mayor a 5 colaboradores, pues solo se necesitará asistente de ventas e-
commerce y a los patinadores quienes se dirigirán donde el proveedor una 
vez se confirme el pedido y la existencia de este en las bodegas del aliado. 
 
3.3.4 Gestión de Proveedores.  Dentro de la comunicación con los 
proveedores y aliados de la empresa, Dafe distribuciones eléctricas SAS 
cuenta con alrededor de 20 proveedores a nivel nacional y dos a nivel 
internacional, los cuales no serán evidenciados por cuestiones de 
confidencialidad de creación de la empresa. Sin embargo, gracias a la 
metodología aplicada por la distribuidora, se tendrá en cuenta comunicación 
directa con cada uno de ellos, con el fin de poder facilitar el proceso de 
compra del cliente de Dafe, 
 
Dentro de los procesos de compra y pedidos, se tendrá una compra directa 
del material necesitado y con medio de pago en efectivo, tarjetas débito y 
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crédito en el instante de la compra, o en su defecto si el pedido solicitado es 
de gran volumen de material, se entrará a línea de crédito directa con cada 
proveedor para el pago oportuno de los materiales suministrados a la 
distribuidora. 
 
3.3.5 Estudio Jurídico.  Dentro del marco jurídico de la distribuidora se 
establecieron todas aquellas leyes, decretos y/o resoluciones (Véase el 
Anexo O), que tiene que cumplir la empresa para el funcionamiento de esta, 
se identificaron dentro de las más importantes.:  
 
• Ley 1258 del 5 de diciembre de 2008, el cual establece, los estatutos de la 
sociedad por acciones simplificada donde se determinará libremente la 
estructura orgánica de la sociedad y demás normas que rijan su 
funcionamiento.  
• Decreto 1879 DE 2008, el cual determina los requisitos documentales 
exigibles a los establecimientos de comercio para su apertura y operación. 
Las autoridades distritales y municipales al momento de realizar visitas de 
control. 
• Ley 9 de 1979, en donde se determina las normas generales que servirán 
de base a las disposiciones y reglamentaciones necesarias para preservar, 
restaurar y mejorar las condiciones sanitarias en lo que se relaciona a la 
salud humana. 
• Resolución 52 del 21 junio de 2016, soportado por la ley 1258 establece los 
documentos y trámite de inscripción en el registro único tributario (RUT), de 
las personas jurídicas y asimiladas ante las cámaras de comercio. 
• Resolución 2400 de 1979, donde se reglamenta que en todos los 
establecimientos de trabajo en donde se lleven a cabo operaciones y/o 
procesos que integren aparatos, máquinas, equipos, ductos, tuberías y 
demás instalaciones locativas necesarias para su funcionamiento se 
utilizarán los colores básicos recomendados por la American Standards 
Association (A.S.A.) y otros colores específicos, para identificar los 
elementos, materiales, etc. y demás elementos específicos que determinen 
y/o prevengan riesgos que puedan causar accidentes o enfermedades 
laborales. 
• Resolución 2400 de 1979, en el cual se identifica el Plan de Emergencias, 
Prevención y Control de Incendios, Extinción de Incendios. Condiciones 
generales de locativo. 
• Resolución 2013 de 1986, en donde se expone la reglamentación y vigencia 
de seguridad y salud en el trabajo. 
• Decreto 1772 de 1994, Afiliación y cotización al sistema de riesgos 
profesionales. 
• Resolución 1111 de 2017, donde se reglamenta los estándares mínimos del 






4. ESTUDIO FINANCIERO 
 
Dentro del estudio financiero, se analizó la viabilidad del proyecto con 
respecto a la inversión inicial y los diferentes ingresos y egresos de este con 
un horizonte de 10 años, para poder determinar si el proyecto presenta 
utilidades y es rentable para los socios inversionistas. 
4.1 INFORMACION FINANCIERA. 
Dentro del balance general inicial de la empresa véase en la Figura 35, mismo 
solicitado para la apertura de cuenta en el banco y planificación de facturación 
electrónica, se pudo evidenciar la situación financiera de Dafe distribuciones 
eléctricas SAS y establecer de manera específica las condiciones relevantes 
a los activos y pasivos a corto y largo plazo, es decir el capital de trabajo 
actual. 
Figura 35. Balance Inicial 
 
Fuente. Los Autores 
 
4.1.1 Financiamiento del Proyecto.  Se financio con el Banco de Bogotá un 
préstamo de libre inversión por la suma de 15.000.000 pagando 6.000.00 en 
el primer año y 9.000.000 en los 3 años siguientes a un interés del 1.7% EA. 









Figura 36. Tabla de Amortización 
 
Fuente. Los Autores 
4.2 INGRESOS 
Siguiendo la metodología Just inTime y teniendo en cuenta que el propósito 
de la distribuidora es no contar con inventario que genere costos adicionales, 
se determinó un estimado de ventas mensual teniendo en cuenta que la 
distribuidora nació de la necesidad de una empresa familiar a la cual se le 
dificulta la obtención de elementos eléctricos para los servicios que maneja. 
Es por esto por lo que para poder obtener el estimado de ventas de la 
empresa Dafe distribuciones eléctricas SAS se tuvieron en cuenta los costos 
mensuales que dicha compañía genera por la compra de estos elementos. 
Igualmente, en el estudio de mercados se pudo identificar que los clientes 
objetivos de la distribuidora en un corto plazo son aquellas organizaciones 
que tengan el mismo código de comercio de la empresa familiar es decir 
(instalación especializada de maquinaria y equipos industriales). 
Por lo anterior se estableció un promedio de ventas mensuales de 
10´000.000(Diez millones) para el primer año, equivalentes al promedio de 
gastos de la empresa familiar y la suma de posibles ventas iniciales a 
empresas aliadas. Igualmente, gracias al estudio de mercados se espera que 
el aumento de clientes en los primeros tres años sea significativo en cuento 
a empresas especializadas en equipos industriales y por eso se espera que 
en estos años las ventas aumenten un 5%. Además, la distribuidora planteo 
como estrategia a futuro, la adquisición y expansión de más clientes no solo 
a nivel nacionales, sino internacional esperando que desde el año 5 de 
funcionamiento se evidencia un aumento del 8% anual. 
 
4.2.1. Activos.  Para llevar a cabo este proyecto se considerará como los 
activos (maquinaria, equipos, inmueble, entre otros) y Capital como (Dinero 
en efectivo para la compra de los materiales y adecuaciones). 
 
4.2.2. Plan de Inversión.  El plan de inversión véase el cuadro 2, que se 
compone de 15.000.000 Capital propio de los inversionistas y 15.000.000 de 
endeudamiento con el Banco. Por lo que para iniciar el proyecto se cuenta 






y edificaciones, muebles y enceres, equipos de cómputo, maquinaria y 
publicidad.  
 
Cuadro 2. Plan de Inversión 
INVERSION INICIAL  
CONSTRUCCIÓN Y EDIFICACION  
 CONSTRUCCIÓN   PRECIO   
 ADECUACION                                                                                        650.000  
 MUEBLES Y ENSERES  
 BIENES   UNIDADES   PRECIO    TOTAL  
 VITRINAS                                   2            425.000                     850.000  
 SILLA                                   2               99.000                     198.000  
 ESCRITORIO                                   2            350.000                     700.000  
 Otros enseres                                   1            150.000                     150.000  
 EQUIPOS DE COMPUTO   
 BIENES   UNIDADES   PRECIO    TOTAL  
 COMPUTADOR                                    1         1.729.000                 1.729.000  
 SOFTWARE DE 
FACTURACION                                    1         1.695.000                 1.695.000  
 PAGINA WEB                                   1         1.989.893                 1.989.893  
MAQUINARIA  
 BIENES   UNIDADES   PRECIO    TOTAL  
 EQUIPO DE CARGA                                    1            168.000                     168.000  
 PROPAGANDA Y PUBLICIDAD  
 BIENES   UNIDADES   PRECIO    TOTAL  
 PUBLICIDAD                                    1            350.000                     350.000  
CONSTRUCCIÓN Y 
EDIFICACION  



















                    350.000  
  
 
TOTAL                 8.479.893    
 







 4.3 EGRESOS 
Dentro de los egresos estimados para la distribuidora se encontraron, las 
diferentes depreciaciones a los equipos de oficina, cómputo y software (costo 
de página web y software de contabilidad), gastos de personal, los costos de 
publicidad, el arriendo del locativo con sus servicios públicos y el pago a los 
proveedores. Teniendo en cuenta que el valor estimado del IPC para el 2021 
es de 3,03%39 según el banco de la república, los aumentos de los egresos 
del proyecto, tanto en arriendo, nómina y proveedores se estimaron con este 
valor del IPC para los demás años proyectados en el flujo de caja. 
4.3.1Depreciación.  Se calcula sobre el costo del método de línea recta. Con 
base en la vida útil probable de los activos. Los gastos por reparaciones y 
mantenimiento se cargan a resultados a medida que se incurren véase en la 
Figura 37. 
Figura 37. Tabla de Depreciación 
 
 
Fuente. Los Autores 
 
4.3.2 Gatos de Personal.  Dentro del funcionamiento inicial de la empresa, 
los dos socios serán el personal de la compañía, adquiriendo las funciones 
directas de estar encargados de la página web, compra, venta y distribución 
de los productos, por lo que no se requiere un personal especializado. El 
primer socio devenga un sueldo de 1.800.000 véase el cuadro 3 y el segundo 
socio devenga un sueldo de 1.200.000 véase el cuadro 4.  
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A continuación, se muestra el gasto por socio mensual de Dafe distribuciones 
eléctricas SAS. 
 
Cuadro 3. Gastos Mensuales Socio #1 
SOCIO 1 
Salario  $    1.800.000  
Auxilio de transporte (Ley 1 de 1963)  $                   -  
Salud (artículo 204 de la Ley 100 de 1993)   $       153.000  
Pensión (libro I de la Ley 100 de 1993)   $       216.000  
ARL (nivel I) (Decreto 1295 de 1994)  $           9.396  
Prima (artículos del 306 al 308 del CST)  $       150.000  
Cesantías (artículos del 249 al 258 del CST)  $       150.000  
Caja de compensación   $         72.000  
Intereses a las cesantías (Ley 52 de 1975)   $         18.000  
Vacaciones (artículos del 186 al 192 del CST)  $         75.000  
TOTAL MENSUAL  $ 2.643.396  
Fuente. Los Autores 
 
Cuadro 4. Gatos Mensuales socio #2 
SOCIO 2 
Salario  $     1.200.000  
Auxilio de transporte (Ley 1 de 1963)  $        102.854  
Salud (artículo 204 de la Ley 100 de 1993)  $        102.000  
Pensión (libro I de la Ley 100 de 1993)   $        144.000  
ARL (nivel I) (Decreto 1295 de 1994)   $            6.264  
Prima (artículos del 306 al 308 del CST)  $        108.571  
Cesantías (artículos del 249 al 258 del CST)  $        108.571  
caja de compensación   $          48.000  
Intereses a las cesantías (Ley 52 de 1975)   $          13.029  
Vacaciones (artículos del 186 al 192 del CST)  $          50.000  
TOTAL MENSUAL  $       1.883.289  






4.3.3 Comisión Pasarela de Pagos.  Se definieron las variables de E-
commerce para la página web véase la Figura 38, estableciendo los 
porcentajes de ventas por la plataforma de pago (PaYu), la comisión por 
venta, los clientes estimados, el costo promedio de envió dentro de Bogotá, 
el crecimiento de la base de datos estimado y el material para el embalaje. 
 
Figura 38. Variable de E-commerce 
 
Fuente. Los Autores 
 
4.3.4 Pago a Proveedores.  Teniendo en cuenta el pago a proveedores 
explicado en el estudio técnico y sabiendo que de no pagarse a contra 
entrega, el pago se debe realizar a más tardar con un plazo de un año. Se 
estima que el pago a proveedores una vez comprado el elemento eléctrico 
necesario para distribuir es en promedio el 40% de la venta total. Por lo 
anterior dentro del flujo de caja se establece que el pago a proveedores se 
estima sobre el 40% de los ingresos totales calculados por año. 
4.4 FLUJO DE CAJA  
Al analizar el flujo de caja de la distribuidora, el cual fue estructurado teniendo 
en cuenta la información anteriormente mencionada y que se proyecta a 10 
años con el fin de poder observar la viabilidad del proyecto (Véase el anexo 
N). Se pudo evidenciar que dada la inversión inicial de 30´000.000 (treinta 
millones) y el comportamiento de los ingresos y egresos de la distribuidora, 
el flujo de caja para la empresa comienza con una perdida en el primer año 
de (-$961,596) debido a todos los pagos, adecuaciones y en general gastos 
necesarios para poder crear la empresa. Por otro lado, se pudo evidenciar 
que desde el año 2 en adelante la empresa empieza a generar utilidades y 
estas aumentan a lo largo de los años. A continuación, véase el Cuadro 5 del 
flujo de caja estimado para Dafe distribuciones eléctricas SAS: 
 
Cuadro 5: Flujo de caja DAFE 
FLUJO DE CAJA 
INICIAL  -$      30,000,000  
AÑO 1 -$            961,595  






Cuadro 5. (Continuación) 
FLUJO DE CAJA 
AÑO 3  $         4,845,852  
AÑO 4  $         6,475,601  
AÑO 5  $      15,226,363  
AÑO 6  $      19,857,243  
AÑO 7  $      25,486,462  
AÑO 8  $      31,686,871  
AÑO 9  $      38,507,788  
AÑO 
10  $      46,002,579  
Fuente. Los Autores 
Se pudo evidenciar que dada la inversión inicial de 30´000.000 (treinta 
millones) y el comportamiento de los ingresos y egresos de la distribuidora, 
el flujo de caja para la empresa comienza con una perdida en el primer año 
de (-961,596) debido a todos los pagos, adecuaciones y en general gastos 
necesarios para poder crear la empresa. Por otro lado, se pudo evidenciar 
que desde el año 2 en adelante la empresa empieza a generar utilidades y 
estas aumentan a lo largo de los años. A continuación, se muestra el flujo de 
caja estimado para Dafe distribuciones eléctricas SAS: 
 
4.4.1 Indicadores.  Para poder evidenciar la viabilidad del proyecto, tanto en 
utilidades como en rentabilidad se calcularon los indicadores de valor actual 
neto (VNA), tasa interna de retorno (TIR) y el periodo de recuperación de la 
inversión. 
4.4.1.1 VNA y TIR.  Para el cálculo del valor actual neto del proyecto, los 
socios inversionistas estimaron una tasa de oportunidad del 15% con la 
finalidad de observar si el proyecto genera utilidades a lo largo de estos años 
y con una inversión de treinta millones. Al calcular el VNA este dio como 
resultado 36´959.849 lo cual permite establecer que el proyecto si es viable 
en cuanto a utilidades ya que en los diez años de estudio y con una tasa de 
oportunidad del 15% se obtiene un resultado mayor a la inversión hecha.  
Además, se procedió a estimar la tasa interna de retorno, con el fin de poder 
evaluar si el proyecto presenta rentabilidad para los inversionistas. Al calcular 
la TIR este arrojo como resultado del 29%, lo que permite establecer que con 
la inversión inicial hecha por los socios el proyecto este generara una 
rentabilidad del 29% sobre el capital invertido. 
Por otro lado, se realizó la comparación entre estos dos indicadores, con la 
finalidad de poder corroborar lo anteriormente dicho y dar seguridad a los 
socios de que el proyecto si es viable con la inversión realizada por los 






rentabilidad del proyecto es del 29% lo que significa que si un inversionista 
ofrece una tasa hasta este porcentaje se acepta el proyecto de inversión, 
pues la tasa de rendimiento interno que obtendrá será superior a la tasa 
mínima de rentabilidad que exige la inversión véase la Figura 39. Mientras 
que si es mayor no sería viable la realización del proyecto, ya que no se está 
alcanzando la rentabilidad mínima que exige. 
 
Figura 39. Sensibilidad VNA 
 
Fuente. Los Autores 
 
4.4.1.2 Periodo de Recuperación de la Inversión.   Se estimo el PRI con la 
finalidad de poder establecer en que año los socios inversionistas recuperan 
el capital invertido al crear la empresa, al calcular el PRI se pudo evidenciar 
que en el año 5 (cinco) una vez halla indicado el proyecto, los socios 
recuperaran el total de la inversión a valor presente véase la Figura 40. 
Figura 40: Periodo de recuperación de la inversión 
 































































De acuerdo con el estudio realizado se evidencio el plan de negocio de la 
creación de una distribuidora de elementos eléctricos es viable ya que en este 
se evaluaron aspectos, como lo son: el mercado en general, la razón y 
creación legal de la empresa y la viabilidad financiera del proyecto.  
 
Al analizar los resultados obtenidos en el estudio de mercados se pudo 
concluir que los clientes potenciales a los cuales la distribuidora va a apuntar 
en un comienzo son aquellos cuya actividad económica sea la 3320 puesto 
que la necesidad nació de una empresa con esa razón de ser. También se 
pudo observar gracias a un trabajo realizado anteriormente acerca de las 
ventas E.commerce y del cual se tomó referencia, que el 82,8% de los 
encuestados realizan sus compras por internet, siendo viable la aplicación de 
una página web E-commerce que le dé a la empresa un valor agregado. 
Igualmente se realizó un estudio de campo (encuestas realizadas en el sector 
del centro de Bogotá) de la posible competencia de la distribuidora con el fin 
de determinar cuántas de estas organizaciones actualmente cuenta con 
página web, cuáles son los medios de pago que le facilitan al cliente la 
compra, como maneja los envíos de la página y si le proporciona al cliente 
asesorías de los productos he instalaciones. Los resultados a lo anterior 
fueron favorables para la distribuidora, pues se evidencio que tan solo el 39% 
de los posibles competidores cuentan con página web y que del total de la 
muestra el 63,78% no cuenta con asesorías que le permitan al cliente tener 
una experiencia con la organización. 
Por otro lado, dentro de este estudio se realizó un análisis de precios de los 
productos de mayor rotación y de los que generan mayor ganancia, con el fin 
de establecer, cuál de los proveedores ofrece los mejores precios y comisión 
para la empresa. Este estudio permitió establecer que el proveedor que 
cumple con estas características es Eimpsa siendo este el que ofrece mejores 
precios para la compra vente de elementos eléctricos. También se pudo 
establecer que el proveedor Sinduly es un aliado estratégico de la 
distribuidora, ya que sus productos generan mayores ganancias para 
DAFE.Además, se estableció la selección y evaluación interna de 
requerimientos para los posibles proveedores, con el fin de poder llevar un 
seguimiento de los aliados de la empresa y si estos aportan a la curva de 
valor de la distribuidora. 
Por último, se realizó un análisis de macroentorno (Cinco fuerzas de Porter) 
y de factores externos a la empresa (Matriz PESTEL), el cual permitió 
establecer como se encuentra actualmente la distribuidora, cuáles son los 
factores que intervienen en el funcionamiento de Dafe, como se encuentra la 






competencias y, por último, cuáles son las estrategias a seguir en el plan de 
ventas para el posicionamiento de la marca. 
Según el estudio técnico se procedió a relacionar todos los documentos para 
la creación de la empresa y la estructuración interna de la misma. Como razón 
social se escogió la sociedad por acciones simplificas ya que esta es la más 
adecuada para los socios. Además, se realizó la misión, visión de la empresa 
y se procedió a desarrollar un manual de marca, con el fin de poder crear el 
logo representativo de la distribuidora y la marca de esta, en este se 
identificaron sus posibles usos, medidas, colores y tipo de letra.  
 
También se amplió la información sobre la ubicación de la sede principal de 
la distribuidora, las adaptaciones que se realizaron a la fecha y el objetivo del 
punto de ubicación. Además, se realizó la elección de propuesta y creación 
de la página web de la empresa, con el fin de poder tener en este espacio, 
todos los productos que ofrece Dafe Distribuciones eléctricas SAS, sus 
precios, descripciones y métodos de pago (payU), sin contar la posible 
asignación de login y contraseña para los clientes, con el fin de brindarle al 
usuario una experiencia personalizada por medio del canal E-commerce. 
También se buscó que con la aplicación del portal web de la empresa, los 
clientes y proveedores puedan tener una comunicación directa con la 
distribuidora, mejorando así toda su cadena de suministro. 
Por último, se evaluó la tercerización del trasporte para la distribución de los 
productos, precios, trasportadoras y comisión y se concluyó que la 
metodología de trabajo para la distribuidora será la de Just inTime, siendo 
esta la más apropiada en términos de costos de inventario y tiempos de 
llegada a los clientes, ofreciéndoles los productos de mejor calidad, al menor 
precio y en los menores tiempos de entrega. 
Para el estudio financiero se estimaron los ingresos y egresos de la compañía 
y se procedió a realizar el flujo de caja con un horizonte de 10 años el cual 
permitió evidenciar que, en el primer año de funcionamiento de la 
distribuidora, esta tendrá una pérdida de $961.595 debido a las adecuaciones 
y gastos iniciales que se realizaron para poder crear la distribuidora.  
Además, se procedió a hacer el cálculo de la VNA, TIR Y PRI con la finalidad 
de observar si el proyecto es viable financieramente para los socios 
inversionistas. Al estimar los indicadores anteriormente nombrados se pudo 
concluir que el proyecto si es viable y rentable, ya que su valor presente neto 
con una tasa de oportunidad del 15% arrojo una utilidad de 36´959.849 siendo 
esta mayor a la inversión inicial. Igualmente, su TIR arrojo una tasa del 29% 
generando un rendimiento sobre el capital invertido inicialmente y siendo 
viable para los socios. Por último, se pudo observar que los socios 
recuperaran la inversión inicial en el año 5 después de haber empezado a 








En este estudio se establecieron una serie de pasos importantes para la 
creación de una empresa y la implantación de una página web para las ventas 
de esta. Se recomienda utilizar de las nuevas tecnologías y el uso de las 
ventas E-commerce, con el fin de poder ser flexible y estar dispuesto al 
cambio cuando el mercado lo requiera. Además, es necesario realizar 
estudios que permitan observar la situación del mercado en general para 
poder llevar un monitoreo y generar estrategias que ayuden a la empresa a 
sobresalir en su competencia y poder posicionar su marca como líder en el 
mercado. 
 
Por otro lado, se debe realizar un seguimiento constante a los proveedores y 
aliados de la empresa, con el fin de poder minimizar riesgos y perdidas en la 
cadena de suministro. 
También es necesario fortalecer la comunicación constante y abierta con los 
clientes con la finalidad de poder predecir la necesidad del usuario y de esta 
manera desarrollar experiencias personalizadas que permitan la satisfacción 
permanente del cliente con la marca y la empresa en general 
También es importante estar en constante retroalimentación del sitio web, 
para que siempre este actualizado frente a los últimos productos, 
promociones, noticias y blog con el fin de poder comunicar de manera 
oportuna la información a los usuarios 
Por último, se deberían realizar campañas publicitarias constantes en redes 
sociales y físicas para que la empresa pueda aumentar su demanda y de esta 
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EVALUACION DEL PROVEEDOR=                    ______________________________X 100 = 0
( )
80 - 100        ( 8 )
51  -  75
26  -  50













No aplicable 2 Cumple parcialmente
No cumple 3 Cumple plenamente
Cumple mínimamente 4 Supera las expectativas
CALIDAD DEL BIEN Y/O 
SERVICIO
 La calidad de las especificaciones del suministro o servicio cumpliendo 
con lo requerido 
0
EXCELENTE
CANTIDAD DE PREGUNTAS 
APLICABLES
OPORTUNIDAD EN LA 
RESPUESTA A LOS 
REQUERIMIENTOS 
 Las respuestas dadas por el proveedor  fueron acordes con la 
solicitud de  Dafe Distribuciones Eléctricas S.A.S
 Entrega oportuna de certificados y/o soportes
CUMPLIMIENTO 
 Precios y descuentos
El material del embalaje es es adecuado al tipo de producto
Cumple con los tiempos establecidos (proveedores de servicios)
SISTEMA DE GSTION DE LA 
SEGURIDAD Y SALUD EN EL 
TRABAJO
Cuenta con un SGSST
Cuentan con Política de Seguridad, salud en el Trabajo
TOTAL DE PUNTOS 
OBTENIDOS







































Anexo B. Formato de Ficha técnica. 
 
  
CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO DATOS TECNICOS 
ANCHO LARGO





PRECIO DEL PRODUCTO SIN IVA 




















•	Analizar las características de los almacenes ubicados en el centro de Bogotá
•	Conocer el nivel de confianza que tiene el encuestado frente al comercio
electrónico
•	Conocer que sistemas de pagos que manejan 
•	Analizar los almacenes que tienen pagina web
COBERTURA 
La encuesta se realizó en el centro de la ciudad de Bogotá, Se lograron identificar 400 
almacenes en el centro. Con un intervalo de confianza del 99% arroja un número de 118 
personas a encuestar
FICHA TÉCNICA ENCUESTAS DAFE DISTRIBUCIONES 
ELECTRICAS S.A.S
TITULO Creacion de una distribuidora 

































Anexo D. Base de datos de 300 productos 
 
 
CATEGORIA SUB CATEGORIA  CODIGO NOMBRE DEL PRODUCTO CARACTERISTICAS
MATERIAL ELECTRICO ACCESORIOS Y MONTAJES AM0001 GRAPA HANGUER 1/2"
AM0001 GRAPA HANGUER 3/4"
AM0001 GRAPA HANGUER 1"
AM0004 GRAPA HANGUER 1 1/4"
AM0005 GRAPA HANGUER 1 1/2"
AM0006 GRAPA HANGUER 2"
AM0007 GRAPA AJUSTABLE 1/2"
AM0008 GRAPA AJUSTABLE 3/4"
AM0009 GRAPA AJUSTABLE 1" 
AM0010 GRAPA AJUSTABLE 1 1/4 "
AM0011 GRAPA AJUSTABLE 1 1/2" 
AM0012 GRAPA AJUSTABLE 2" 
AM0013 GRAPA UNA OREJA 1/2" 
AM0014 GRAPA UNA OREJA 3/4"
AM0015 GRAPA UNA OREJA 1" 
AM0016 GRAPA UNA OREJA 1 1/4 "
AM0017 GRAPA UNA OREJA 1 1/2"
AM0018 GRAPA UNA OREJA 2"
AM0019 REDUCTORES  1/2"
AM0020 REDUCTORES 3/4 - 1/2 "
AM0021 REDUCTORES 1 1/2"
AM0022 REDUCTORES 1"
AM0023 UNION UNIVERSAL IMC HEMBRA 1/2" 
AM0024 PRENSAESTOPA PLASTICA M16 X1,5
AM0025 PRENSAESTOPA PLASTICA PG 13,5
AM0026 PRENSAESTOPA PLASTICA PG16
AM0027 PRENSAESTOPA PLASTICA PG25 X 1,5
AM0028 PRENSAESTOPA PLASTICA PG 29X 1,5
AM0029 PRENSAESTOPA PLASTICA PG11
AM0030 PRENSAESTOPA PLASTICA PG9 
AM0031 PRENSAESTOPA PLASTICA PG19
AM0032 PRENSAESTOPA PLASTICA PG M 32 X1,5
AM0033 PRENSAESTOPA PLASTICA PG21
AM0034 PRENSAESTOPA METALICA 1/2" 
AM0035 PRENSAESTOPA METALICA 3/4"
AM0036 PRENSAESTOPA METALICA 3/8" 
AM0037 ANGULOS 3 HUECOS
AM0038 UNION CANASTA METALICA
AM0039 SOPORTE TIERRA CANASTA
AM0040 ABRAZADERA DE BANDEJA PARA TIERRA 3/8" 
AM0041 GRAPA DOS OREJAS 1/2" 
AM0042 GRAPA DOS OREJAS 3/4"
AM0043 GRAPA DOS OREJAS 1"
AM0044 GRAPA DOS OREJAS 1 1/4"
AM0045 GRAPA DOS OREJAS 1 1/2"
AM0046 GRAPA DOS OREJAS 2"
AM0047 ABRAZADERA DE APRIETE CON PERNO
AM0048 BUCHIN EN BRONCE 1/2" A  1/4"
AM0049 BUCHIN EN BRONCE 1/2" A  1/8"
AM0050 BUCHIN EN BRONCE 3/4" A 1/2"
AM0051 BUCHIN EN BRONCE 1/4" A 1/8"
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AM0053 TAPA CIEGA PARA CAJA 5800
TAPA CIEGA PARA CAJA 2400
AM0054 CAJA METALICA 5800
AM0055 CAJA METALICA OCTAGONAL
AM0056 CAJA DE PASO METALICA 10 X 10
CAJA DE PASO METALICA HONDA 10X10
AM0057 CAJA PLASTICA 5800
AM0058 CAJA DE PASO PLASTICA 10 X10
CAJA DE PASO PLASTICA HONDA 10X10
AM0059 CAJA  PLASTICA OCTAGONAL
AM0060 PRENSAESTOPA NIQUELADA 3/8"
AM0061 PRENSAESTOPA NIQUELADA 3/4"
RP0001 REGLETA 50 AMP
RP0002 REGLETA 5 / 10 AMP
RP0003 REGLETA 20/30 AMP
RP0004 CAPERUZA AWG        N°12
RP0005 CAPERUZA AWG  N°14 - 16 
MATERIAL ELECTRICO ACCESORIOS DE TABLERO AT0001 CAJA DE PASO PR1003/110- 
AT0002 COFRE METALICO 300 x 250 x 200
AT0003 CAJA DE PASO METALICA 15 x 15
AT0004 CAJA DE PASO PR1010/106
AT0005 CAJA MINI PRAGMA PR421/PR422
AT0006 CAJA PARA BREAKER METALICA 6 HUECOS
AT0007 CONECTORES 4 PINES
AT0008 CONECTORES 6 PINES 
AT0009 SELECTORES 3 POSICIONES
AT0010 SELECTORES 3 POSICIONES PLASTICO
AT0011 SELECTORES 3 POSICIONES METALICO  SCHENEIDER 
AT0012 PILOTO DE COLORES ROJO 
AT0013 PILOTO DE COLORES VERDE 
AT0014 PARADAS DE EMERGENCIA 
AT0015 BLOQUE NORMALMENTE ABIERTO
AT0016 BLOQUE NORMALMENTE CERRADO 
AT0017 RELEVO 11 PINES 250 V 
AT0018 RELEVO 14 PINES 24 V 
BASE PARA RELEVOS 8 PINES 
AT0019 BASE PARA RELEVOS 11 PINES 
AT0020 BASE PARA RELEVOS 14 PINES 
AT0021 BORNA 
AT0022 BORNA TIERRA N° 12
AT0023 BORNA TIERRA N° 12
AT0024 BORNA TIERRA N°14 20-8AWG
AT0025 BORNA TIERRA 16MM - 4 MM 750V -82 A 
AT0026 FRENOS PARA BORNA
AT0027 BLOQUE BORNA
MATERIAL ELECTRICO CABLEADO DE POTENCIA CP0001 CABLE VEHICULAR AWG 10 NEGRO 
CP0002 CABLE VEHICULAR AWG 10 BLANCO 
CP0003 CABLE VEHICULAR AWG 12 AZUL 
CP0004 CABLE VEHICULAR AWG 12 VERDE 
CP0005 CABLE VEHICULAR AWG 12 NEGRO 
CP0006 CABLE VEHICULAR AWG 12 BLANCO 
CP0007 CABLE VEHICULAR AWG 12 ROJO
CP0008 CABLE VEHICULAR AWG 12 AMARILLO 
CP0009 CABLE VEHICULAR AWG 14 AZUL 
CP0010 CABLE VEHICULAR AWG 14 NEGRO 
CP0011 CABLE VEHICULAR AWG 14 AMARILLO 
CP0012 CABLE VEHICULAR AWG 14 VERDE 
CP0013 CABLE VEHICULAR AWG 14 BLANCO 
CP0014 CABLE VEHICULAR AWG 16 BLANCO 
CP0015 CABLE VEHICULAR AWG 16 NEGRO 
CP0016 CABLE VEHICULAR AWG 16 GRIS 
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CP0018 CABLE VEHICULAR AWG 16 CAFÉ 
CP0019 CABLE VEHICULAR AWG 16 AZUL 
CP0020 CABLE VEHICULAR AWG18 BLANCO 
CP0021 CABLE VEHICULAR AWG18 AZUL 
CP0022 CABLE VEHICULAR AWG18 NEGRO 
CP0023 CABLE VEHICULAR AWG 18 VERDE 
CP0024 CABLE VEHICULAR AWG 18 CAFÉ 
CP0025 CABLE VEHICULAR AWG 20 ROJO 
CP0026 CABLE VEHICULAR AWG 20 NEGRO 
CP0027 CABLE VEHICULAR AWG 20 BLANCO 
CP0028 CABLE VEHICULAR AWG 20 VERDE 
CP0029 CABLE VEHICULAR AWG 22 VERDE 
CP0030 CABLE VEHICULAR AWG 22 AZUL 
CP0031 CABLE VEHICULAR AWG 22 ROJO 
CP0032 CABLE VEHICULAR AWG 22 NEGRO 
CP0033 CABLE ALAMBRE AWG 8 BLANCO 
CP0034 CABLE ALAMBRE AWG 12 AZUL 
CP0035 CABLE ALAMBRE AWG 12 NEGRO 
CP0036 CABLE ALAMBRE AWG 12 BLANCO 
CP0037 CABLE ALAMBRE AWG 12 AMARILLO 
CP0038 CABLE ALAMBRE AWG 12 VERDE 
CP0039 CABLE ALMABRE AWG 14 VERDE 
CP0040 CABLE ALMABRE AWG 14 BLANCO 
CP0041 CABLE ALAMBRE AWG 16 NEGRO 
CP0042 CABLE ENCAUCHETADO  AWG 2 X 18 
CP0043 CABLE ENCAUCHETADO  AWG 3 X 6 
CP0044 CABLE ENCAUCHETADO  AWG 4 X 6
CP0045 CABLE ENCAUCHETADO  AWG 3 X 14
CP0046 CABLE ENCAUCHETADO COAXIAL (PARABOLICA)
CP0047 CABLE ENCAUCHETADO  AWG 3 X 10
CP0048 CABLE ENCAUCHETADO  AWG 2 X 22
CP0049 CABLE ENCAUCHETADO  AWG 3 X 22
CP0050 CABLE ENCAUCHETADO  AWG 2 X 14
MATERIAL ELECTRICO CABLEADO DE CONTROL CC0001 CABLE DE CONTROL APANTALLADO 4x18
CC0002 CABLE DE CONTROL APANTALLADO 6x22
CC0003 CABLE DE CONTROL APANTALLADO 2x18
CC0004 CABLE DE CONTROL APANTALLADO 12x22
CC0005 CABLE DE CONTROL APANTALLADO 12x18
CC0006 CABLE DE CONTROL APANTALLADO 3x2x10
CC0007 CABLE DE CONTROL APANTALLADO 2x22
CC0008 CABLE DE CONTROL APANTALLADO 4x20
CC0009 CABLE DE CONTROL APANTALLADO 6x18
CC0010 CABLE DE CONTROL APANTALLADO 5x22
CC0011 CABLE DE CONTROL APANTALLADO 8x20
MATERIAL ELECTRICO COMUNICACIÓN CM0001 CABLE UTP 5E 
CM0002 CABLE DE SONIDO 
MATERIAL ELECTRICO ACCESORIOS DE TUBERIA IMC AI0001 UNION IMC 1/2" 
AI0002 UNION IMC  3/4"
AI0003 UNION IMC  1" 
AI0004 UNION IMC 1 1/4" 
AI0005 UNION IMC 1 1/2" 
AI0006 UNION IMC 2 " 
AI0007 UNION IMC 3" 
AI0008 CURVA IMC 1/2" 
AI0009 CURVA IMC 3/4" 
AI0010 CURVA IMC 1" 
AI0011 CURVA IMC 1 1/4" 
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AI0013 CONDULETA ROSCADA TIPO LR 2" 
AI0014 TERMINAL TUERCA IMC 1/2" 
AI0015 TERMINAL TUERCA IMC 3/4" 
AI0016 TERMINAL TUERCA IMC 1" 
AI0017 TERMINAL TUERCA IMC 1 1/4"
AI0018 TERMINAL TUERCA IMC 1 1/2" 
AI0019 CONDULETA ROSCADA TIPO LR 1/2 " 
AI0020 CONDULETA ROSCADA TIPO LR 3/4 " 
AI0021 CONDULETA ROSCADA TIPO LR  1" 
AI0022 CONDULETA ROSCADA TIPO LL 1/ 2" 
AI0023 CONDULETA ROSCADA TIPO LL 3/4" 
AI0024 CONDULETA ROSCADA TIPO LL 1" 
AI0025 CONDULETA ROSCADA TIPO LL 2"
AI0026 CONDULETA ROSCADA TIPO LB 1/2" 
AI0027 CONDULETA ROSCADA TIPO LB 3/4" 
AI0028 CONDULETA ROSCADA TIPO LB 1" 
AI0029 CONDULETA ROSCADA TIPO LB 1 1/2" 
AI0030 CONDULETA ROSCADA TIPO LB 2" 
AI0031
AI0032 CONDULETA ROSCADA TIPO C 1 1/4" 
AI0033 CONDULETA ROSCADA TIPO C 3/4"
AI0034 CONDULETA ROSCADA TIPO C 1/2" 
AI0035 CONDULETA ROSCADA TIPO T 1" 
AI0036 CONDULETA ROSCADA TIPO T 3/4" 
AI0037 CONDULETA ROSCADA TIPO T 1/2" 
AI0038 CONDULETA ROSCADA TIPO T 2" 
AI0039 CONDULETA ROSCADA TIPO T 2 1/2 " 
AI0040 CONDULETA ROSCADA TIPO T 3" 
AI0041 TUBO IMC 1/2 "
AI0042 TUBO IMC 3/4 "
AI0043 TUBO IMC 1 " 
AI0044 TUBO IMC 1 1/4 "
AI0045 TUBO IMC 1 1/2 "
AI0046 TUBO IMC 2 " 
AI0047 TUBO IMC 2 1/2 "
AI0048 TUBO IMC 3"
MATERIAL ELECTRICO ACCESORIOS DE TUBERIA EMT AE0001 TERMINALES EMT 1/2" 
AE0002 TERMINALES EMT 3/4"
AE0003 TERMINALES EMT 1" 
AE0004 TERMINALES EMT 1 1/2"
AE0005 TERMINALES EMT 1 1/4" 
AE0006 TERMINALES EMT 2 " 
AE0007 UNION EMT 1/2" 
AE0008 UNION EMT 3/4" 
AE0009 UNION EMT 1" 
AE0010 UNION EMT 1 1/4" 
AE0011 UNION EMT 1 1/2" 
AE0012 UNION EMT 2" 
AE0013 UNION EMT 3" 
AE0014 CONDULETA SIN ROSCA TIPO LR 1/2" 
AE0015 CONDULETA SIN ROSCA TIPO LR 3/4" 
AE0016 CONDULETA SIN ROSCA TIPO LR 1" 
AE0017 CONDULETA SIN ROSCA TIPO LR 1 1/2"















AE0019 CONDULETA SIN ROSCA TIPO LL 1/2 " 
AE0020 CONDULETA SIN ROSCA TIPO LL 3/4 " 
AE0021 CONDULETA SIN ROSCA TIPO LL  1" 
AE0022 CONDULETA SIN ROSCA TIPO LL 1 1/4" 
AE0023 CONDULETA SIN ROSCA TIPO LL 1 1/2 " 
AE0024 CONDULETA SIN ROSCA TIPO LL 2" 
AE0025 CONDULETA SIN ROSCA TIPO LB 1/2"
AE0026 CONDULETA SIN ROSCA TIPO LB 3/4"
AE0027 CONDULETA SIN ROSCA TIPO LB 1" 
AE0028 CONDULETA SIN ROSCA TIPO LB 1 1/4 " 
AE0029 CONDULETA SIN ROSCA TIPO LB 1 1/2" 
AE0030 CONDULETA SIN ROSCA TIPO LB 2" 
AE0031 CONDULETA SIN ROSCA TIPO T  1/2" 
AE0032 CONDULETA SIN ROSCA TIPO T 3/4" 
AE0033 CONDULETA SIN ROSCA TIPO T 1"
AE0034 CURVA EMT 1/2" 
AE0035 CONDULETA SIN ROSCA TIPO LR 2" 
AE0036 CONDULETA SIN ROSCA TIPO C 1 1/4" 
AE0037 CONDULETA SIN ROSCA TIPO C 1 1/2" 
AE0038 CONDULETA SIN ROSCA TIPO C 1" 
AE0039 CONDULETA SIN ROSCA TIPO C 3/4 " 
AE0040 CONDULETA SIN ROSCA TIPO C 1/2" 
AE0041 CONDULETA SIN ROSCA TIPO T 1 1/2" 
AE0042 CURVA EMT 3/4"
AE0043 CURVA EMT 1"
AE0044 CURVA EMT 1 1/4" 
AE0045 CURVA EMT 1 1/2" 
AE0046 CURVA EMT 2" 
AE0047 CURVA EMT 2 1/2" 
AE0048 CURVA EMT 3" 
AE0049 TUBO EMT 1/2"
AE0050 TUBO EMT 3/4"
AE0051 TUBO EMT 1"
AE0052 TUBO EMT 1 1/4"
AE0053 TUBO EMT 1 1/2"
AE0054 TUBO EMT 2"
AE0055 TUBO EMT 2 1/2"
AE0056 TUBO EMT 3"
MATERIAL ELECTRICO ACCESORIOS TUBERIA PVCAP0001 TERMINALES PVC 1/2"
AP0002 TERMINALES PVC 3/4"
AP0003 TERMINALES PVC 1"
AP0004 TERMINALES PVC 2"
AP0005 TERMINALES PVC 1 1/2"
AP0006 TERMINALES PVC 1 1/4"
AP0007 CURVA PVC 1/2"
AP0008 CURVA PVC 3/4"
AP0009 CURVA PVC 1"
AP0010 CURVA PVC 2"
AP0011 UNION PVC 1/2"
AP0012 UNION PVC 3/4"
AP0013 UNION PVC 1"
AP0014 UNION PVC 1 1/2"
AP0015 UNION PVC 1 1/4"
AP0016 UNION PVC 2"
AP0017 UNION PVC 2 1/2"
AP0018 UNION PVC 3"
AP0019 TUBO PVC 1/2 "
AP0020 TUBO PVC 3/4"
AP0021 TUBO PVC 1"
AP0022 TUBO PVC 1 1/2"
AP0023 TUBO PVC 1 1/4"
AP0024 TUBO PVC 2"
AP0025 TUBO PVC 2 1/2"


















MATERIAL ELECTRICO ACCESORIOS Y CORAZAS AC0001 TERMINAL CORAZA AMERICANA RECTA 3/8"
AC0002 TERMINAL CORAZA AMERICANA RECTA 1/2"
AC0003 TERMINAL CORAZA AMERICANA RECTA 3/4"
AC0004 TERMINAL CORAZA AMERICANA RECTA 1"
AC0005 TERMINAL CORAZA AMERICANA RECTA 1 1/2"
AC0006 TERMINAL CORAZA AMERICANA RECTA 1 1/4"
AC0007 TERMINAL CORAZA AMERICANA CURVA 3/8"
AC0008 TERMINAL CORAZA AMERICANA CURVA 1/2"
AC0009 TERMINAL CORAZA AMERICANA CURVA 3/4"
AC0010 TERMINAL CORAZA AMERICANA CURVA 1"
AC0011 TERMINAL CORAZA AMERICANA CURVA 1 1/2"
AC0012 TERMINAL CORAZA AMERICANA CURVA 1 1/4"
AC0013 TERMINAL CORAZA AMERICANA CURVA 2"
AC0014 CONECTORES HUB 1/2" Y  3/4"
AC0015 CONECTORES HUB 1"
AC0016 CONECTORES HUB 1/2"
AC0017 CONECTORES HUB 1 1/4"
AC0018 TERMINAL CORAZA AMERICANA RECTA 3" 
AC0019 CORAZA AMERICANA 1/2" 
AC0020 CORAZA AMERICANA 3/4" 
AC0021 CORAZA AMERICANA 1" 
AC0022 CORAZA AMERICANA 1 1/2" 
AC0023 CORAZA AMERICANA 1 1/4" 
AC0024 CORAZA AMERICANA 2" 
AC0025 CORAZA AMERICANA 2 1/2" 
AC0026 CORAZA AMERICANA 3" 
AC0027 CORAZA AMERICANA PLASTICA 1/2" 
AC0028 CORAZA AMERICANA PLASTICA 3/4"
AC0029 CORAZA AMERICANA PLASTICA 1" 
AC0030 CORAZA AMERICANA PLASTICA 1 1/2" 
AC0031 CORAZA AMERICANA PLASTICA 1 1/4
AC0032 CORAZA AMERICANA PLASTICA 2" 
AC0033 CORAZA AMERICANA PLASTICA 2 1/2" 
AC0034 CORAZA AMERICANA PLASTICA 3" 
MATERIAL ELECTRICO PROTECCCION PT0001 TOTALIZADOR LS 100AMP
PT0002 BREAKER INDUSTRIAL 2 POLOS LS - C20/C4/C2
PT0003 BREAKER INDUSTRIAL 3 POLOS LS C80 AMP
PT0004 BREAKER RESIDENCIAL MONOFASICO  15 AMP 
PT0005 BREAKER MONOFASICO LS C 4 
PT0006 CONTACTORES 110 V 50/60 HZ 210 V 50/60 HZ
AUTOMATIZACIO automatización AU0001 SIMATIC S7-1200 100286431 6ES7214-1BG40-0XB0 
AU0002 DETECTOR TRASMISOR DE O2 SENSOTOX 2 SONSOTRAN S.L
COFRS Y CAJAS CA0001 CAJA DE PASO PLASTICA 22 X 17 X 14
ILUMINACION ILUMINACION TRADICIONAL IL0001 BOMBILLO LED 15W
AUTOMATIZACION AU0001 DETECTOR TRANSMISOR DE 02
AU0002 LUMIN-S OPTICAL DO PROBE
AU0003 Detector de O2 Sensotox2 SENSOTRAN S.L
AU0004 Oxygen Sensor SENSOTRAN S.L
AU0005 Medidor de pH marca SENSOREX
AU0006 Electrode Cartridge
AU0007 Detector Transmisor Ciego de O2 Modelo Sensotox
AU0008








Anexo E. Análisis de Precios. 
 
 
ELÉCTRICOS AMPEREX NACIONAL DE ELÉCTRICOS EIMPSA 
AM0015 GRAPA UNA OREJA 1" 200$                                       284$                                                   231$                         200$                                      300$                 100$             
AM0018 GRAPA UNA OREJA 2" 535$                                       1.090$                                                750$                         535$                                      803$                 268$             
AI0022 CONDULETA ROSCADA TIPO LL 1/ 2" 3.360$                                   3.590$                                                3.800$                      3.360$                                   5.040$              1.680$         
AI0027 CONDULETA ROSCADA TIPO LB 3/4" 4.825$                                   5.632$                                                7.165$                      4.825$                                   7.238$              2.413$         
AI0041 TUBO IMC 1/2" 24.970$                                 32.500$                                             31.275$                   24.970$                                37.455$           12.485$       
AE0008 UNION EMT 3/4" 467$                                       876$                                                   1.017$                      467$                                      701$                 234$             
AE0016 CONDULETA SIN ROSCA TIPO LR 1" 5.460$                                   5.890$                                                4.100$                      4.100$                                   6.150$              2.050$         
AE0020 CONDULETA SIN ROSCA TIPO LL 3/4 " 4.820$                                   4.952$                                                2.710$                      2.710$                                   4.065$              1.355$         
AE0022 CONDULETA SIN ROSCA TIPO LL 1 1/4" 10.800$                                 11.002$                                             8.774$                      8.774$                                   13.161$           4.387$         
AE0024 CONDULETA SIN ROSCA TIPO LL 2" 20.000$                                 18.960$                                             17.138$                   17.138$                                25.707$           8.569$         
AE0050 TUBO EMT 3/4" 13.000$                                 12.803$                                             16.434$                   12.803$                                19.205$           6.402$         
AC0011
 TERMINAL CORAZA AMERICANA 
CURVA 1 1/2" 
10.625$                                 10.401$                                             13.338$                   10.401$                                15.602$           5.201$         
AM0016 GRAPA UNA OREJA 1 1/4" 360$                                       800$                                                   324$                         324$                                      486$                 162$             
AM0025 PRENSAESTOPA PLASTICA PG 13,5 1.140$                                   1.439$                                                1.140$                                   1.710$              570$             
AM0027 PRENSAESTOPA PLASTICA PG 25 X 1,5 2.645$                                   2.780$                                                2.657$                      2.645$                                   3.968$              1.323$         
AM0034 PRENSAESTOPA METALICA 1/2" 1.750$                                   1.690$                                                1.856$                      1.690$                                   2.535$              845$             
AM0036 PRENSAESTOPA METALICA 3/8" 2.950$                                   3.050$                                                3.650$                      2.950$                                   4.425$              1.475$         
AM0041 GRAPA DOS OREJAS 1/2" 128$                                       208$                                                   250$                         128$                                      192$                 64$               
AM0043 GRAPA DOS OREJAS 1" 250$                                       318$                                                   290$                         250$                                      375$                 125$             
AM0058 CAJA DE PASO PLASTICA 10X10 7.550$                                   6.305$                                                6.860$                      6.305$                                   9.458$              3.153$         
AM0059 CAJA  PLASTICA OCTAGONAL 1.590$                                   1.061$                                                1.802$                      1.061$                                   1.592$              531$             
CP0015
CABLE VEHICULAR AWG 16 NEGRO X 
100Metros 
69.850$                                 61.180$                                             62.980$                   61.180$                                91.770$           30.590$       
CP0022
CABLE VEHICULAR AWG18 NEGRO 
X100Metros 
48.900$                                 45.220$                                             47.630$                   45.220$                                67.830$           22.610$       
CP0026
CABLE VEHICULAR AWG 20 NEGRO 
X100Metros   
38.632$                                 37.128$                                             37.598$                   37.128$                                55.692$           18.564$       
CP0032
CABLE VEHICULAR AWG 22 NEGRO 
X100Metros 
31.500$                                 29.274$                                             30.145$                   29.274$                                43.911$           14.637$       
CP0044
CABLE ENCAUCHETADO  4x6 
X100Metros 
26.124$                                 27.560$                                             25.861$                   25.861$                                38.792$           12.931$       
AE0002 TERMINALES EMT 3/4" 461$                                       568$                                                   1.118$                      461$                                      692$                 231$             
AE0003 TERMINALES EMT 1" 462$                                       580$                                                   490$                         462$                                      693$                 231$             
AE0017 CONDULETA SIN ROSCA TIPO LR 1 1/2" 10.860$                                 9.681$                                                8.625$                      8.625$                                   12.938$           4.313$         
AE0023 CONDULETA SIN ROSCA TIPO LL 1 1/2 " 8.700$                                   9.986$                                                9.829$                      8.700$                                   13.050$           4.350$         
AC0008
TERMINAL CORAZA AMERICANA 
CURVA 1/2"
2.100$                                   2.836$                                                3.476$                      2.100$                                   3.150$              1.050$         








ANÁLISIS DE PRECIOS 
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Anexo M. Marco Jurídico
 
TEMATICA NORMATIVIDAD ARTÍCULOS REQUERIMIENTOS CUMPLE NO CUMPLE
Se encuentra constituida por una o mas 
personas 
Documento de constitución
Reglas especiales sobre el capital y las 
acciones
Los estatutos de la sociedad por 
acciones simplificada se determinará 
libremente la estructura orgánica de la 
sociedad y demás normas que rijan su 
funcionamiento. 
Requisitos documentales exigihles a los 
estahlecimientos de comercio para su 
ape/tura y operación. Las autoridades 
distritales y municipales al momento de 
realizar visitas de control.
Requisitos de cumplimiento exigibles a 
los establecimientos de comercio para 
su operación.
Medios informativos. Las autoridades 
distritales y municipales deberán habilitar 
los canales institucionales y virtuales
Las normas generales que servirán de 
base a las disposiciones y 
reglamentaciones necesarias para 
preservar, restaurar y mejorar las 
condiciones sanitarias en lo que se 
relaciona a la salud humana.
El empleador debe responsabilizarse de 
un programa permanente de medicina, 
higiene y seguridad en el trabajo 
destinado a proteger y mantener la salud 
de los trabajadores de conformidad con 
la presente Ley y sus reglamentaciones.
Prevenir  todo daño de las condiciones 
de trabajo, establecer metodos de 







SILey 9 de 1979
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Documentos y trámite de inscripción en 
el registro único tributario (RUT), de las 
personas jurídicas y asimiladas ante las 
cámaras de comercio.
Actualización de oficio en el registro 
único tributario a través de las cámaras 
de comercio
se dejará constancia en el certificado: 
“NIT DEBE SER TRAMITADO ANTE LA 
DIAN”
Los documentos que soporten la 
inscripción en el Registro Único 
Tributario (RUT)
y su actualización de oficio a través de 
las Cámaras de Comercio, deberán ser 
conservados por
estas en medios electrónicos, con las 
especificaciones técnicas que faciliten la 
consulta.
Resolucion 2400 de 
1979
202
En todos los establecimientos de trabajo 
en donde se lleven a cabo operaciones 
y/o procesos que integren aparatos, 
máquinas, equipos, ductos, tuberías, etc, 
y demás instalaciones locativas 
necesarias para su funcionamiento se 
utilizarán los colores básicos 
recomendados por la American 
Standards Association (A.S.A.) y otros 
colores específicos, para identificar los 
elementos, materiales, etc. y demás 
elementos específicos que determinen 
y/o prevengan riesgos que puedan 
causar accidentes o enfermedades 
laborales.
Resolución 1016 de 
1989
Art. 11 (lit 17)
Delimitar o demarcar las áreas de 
trabajo, zonas de almacenamiento y vías 
de circulación y señalizar salidas, salidas 
de emergencia, resguardos y zonas 
peligrosas de las máquinas e 





Todos los edificios destinados a 
establecimientos industriales, temporales 
o permanentes, serán de construcción 
segura y firme para evitar el riesgo de 
desplome; los techos o cerchas de 
estructura metálica, presentaran 
suficiente  reistencia a los efectos del 
viento, y a su propia carga; los cimientos 
y pisos presentarán resistencia suficiente 
para sostener con seguridad las cargas 
para las cuales han sido  calculados, y 
ningún cimiento o piso será 
sobrecargado por encima de la carga 
normal: el factor de seguridad  para el 
acero estructural con referencia a la 
carga de rotura, será por lo menos de 
cuatro (4) para las cargas estáticas, y por 
lo menos de seis (6) para las cargas  
vivas o dinámicas, y será 
correspondientemente más alto para 
otros materiales; además se dispondrá 
de un margen suficiente para situaciones 
anormales.  
SI
Físico- Iluminiación Artículo 7º 
Todo local o lugar de trabajo debe contar 
con buena iluminación en cantidad  y  
calidad,  acorde  con  las  tareas  que  se  
realicen;  deben  mantenerse  en  
condiciones apropiadas de  temperatura 
que no  impliquen deterioro en  la salud, 
ni  limitaciones en  la  eficiencia  de  los  
trabajadores. 
Se  debe  proporcionar  la  ventilación  
necesaria  para mantener aire limpio y 
fresco en forma permanente.  
Condiciones de 
seguridad-locativo
Artículo  29º.     
Todos  los  sitios  de  trabajo,  pasadizos,  
bodegas  y  servicios  sanitarios , 
deberán mantenerse en buenas 
condiciones de higiene y limpieza.  Por 
ningún motivo se permitirá la 
acumulación de polvo, basuras y 
desperdicios.  
SI
Resolución 2400 de 
1979
SI
Resolución 52 del 
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En todos los establecimientos de trabajo 
que ofrezcan peligro de incendio, ya sea 
por emplearse elementos combustibles o 
explosivos o por cualquier otra 
circunstancia, se tomarán medidas para 
evitar estos riesgos, disponiéndose de 
suficiente número de tomas de agua con 
sus correspondientes mangueras, 
tanques de depósito de reserva o 
aparatos extinguidores, con personal 
debidamente entrenado en extinción 
incendios.
SI
Las materias primas y productos que 
ofrezcan peligro de incendio, deberán 
ser mantenidos en depósitos 
incombustibles, si es posible fuera de los 
lugares de trabajo, disponiéndose en 
éstos solo de las cantidades 
estrictamente necesarias para la 
elaboración de los productos. Los 
depósitos de substancias que puedan 
dar lugar a explosiones, desprendimiento 
de gases o líquidos inflamables, deberán 
ser instalados a nivel del suelo y en 
lugares especiales a prueba de fuego. 
No deberán estar situados debajo de 
locales de trabajo o habitaciones.
SI
Todo establecimiento de trabajo deberá 
contar con extintores, de tipo adecuado a 
los materiales usados y a la clase de 
riesgo. El equipo que se disponga para 
combatir incendios, deberá mantenerse 
en perfecto estado de conservación y 
funcionamiento, y serán revisados como 
mínimo una vez al año.
El número total de extintores no será 
inferior a uno por cada 200 metros 
cuadrados de local o fracción. Los 
extinguidores se colocarán en las 
proximidades de los lugares de mayor 
riesgo o peligro y en sitios que se 
encuentren libres de todo obstáculo que 
permita actuar rápidamente y sin 
dificultad. El personal deberá ser 
instruido sobre el manejo de los 
extinguidores según el tipo, de acuerdo a 
la clase de fuego que se pueda 
presentar.
Elaboración inicial, con apoyo de ARL 
El comité de Seguridad y Salud en el 
Trabajo,  se reunirá por lo menos una vez 
al mes en local de la empresa y durante 
el horario de trabajo. En caso de 
accidente grave o riesgo inminente, el 
Comité se reunirá con carácter 
extraordinario.
El COPASST  es un organismo de 
promoción y vigilancia de las normas y 
reglamentos de  Seguridad y Salud  
dentro de la empresa 
Dentro de sus funciones están: a)  
Proponer a la administración de la 
empresa o establecimiento de trabajo la 
adopción de medidas y el desarrollo de 
actividades que procuren y mantengan la 
salud en los lugares y ambientes de 
trabajo.
b) Proponer y participar en actividades 
de capacitación en Seguridad y Salud en 
el Trabajo dirigidas a trabajadores,  y 
directivos de la empresa 
d) Vigilar el desarrollo de las actividades 
que en materia de medicina, higiene y 
seguridad industrial debe realizar la 
empresa de acuerdo con el Reglamento 
de Higiene y Seguridad Industrial y las 
normas vigentes; promover su 
divulgación y observancia.
e) Colaborar en el análisis de las causas 
de los accidentes de trabajo y 
enfermedades laborales y proponer al 
empleador las medidas correctivas a que 
haya lugar para evitar sus ocurrencia. 
Evaluar los programas que se hayan 
realizado.
f) Visitar periódicamente los lugares de 
trabajo e inspeccionar los ambientes, 
máquinas, equipos, aparatos y las 
operaciones realizadas por el personal 
de trabajadores en cada área o sección 
de la empresa e informar al empleador 
sobre la existencia de factores de riesgo.
g) Mantener un archivo de las actas de 
cada reunión y demás actividades que 
se desarrollen, el cual estará en cualquier 
momento a disposición del empleador, 
los trabajadores.
Decreto 1295 de 
1994
63
Se aumenta a dos años el periodo de los 
miembros del comité. El empleador se 
obligará a proporcionar, cuando menos, 
cuatro horas semanales dentro de la 
jornada normal de trabajo de cada uno 
de sus miembros para el funcionamiento 
del comité.
Reglamentaciòn 
del Vigia de  
Seguridad y Salud 
en el Trabajo
Resolucion 2013 de 
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El empleador está obligado a afiliar a 
sus trabajadores desde el momento en 
que nace el vínculo laboral entre ellos.
la afiliación se entiende efectuada al día 
siguiente de aquel en que el formulario 
ha sido recibido por la entidad 
administradora respectiva.
Los empleadores son responsables del 
pago delas cotizaciones al Sistema 
General de Riesgos Laborales, y 
deberán conseguirlas dentro de los diez 
(10) primeros días comunes del mes 
siguiente a aquel objeto de la cotización.
Se deber reportar las siguientes 
novedades a la ARL
A) Ingreso de un trabajador.
B) Incapacidad del trabajador.
C) Vacaciones de un trabajador.
D) Licencias y suspensiones del trabajo, 
no remuneradas.
E) Modificación del salario.
F) Egreso de un trabajador.





Definir, prevenir, corregir y sancionar las 
diversas formas de agresión, maltrato, 
vejámenes, trato desconsiderado y 
ofensivo y en general todo ultraje a la 
dignidad humana que se ejercen sobre 
quienes realizan sus actividades en el 
contexto de una relación laboral privada 
o pública.
SI
Afiliaciones ante ARL reglamenta parcialmente la Ley 1562 de 2012, resoluciones 1747 de 2008, 2377 de 2008, 990 y 2249 de 2009, 1004 de 2010, 445 y 476 de 2011 y 3214 de 2012.
Resoluciòn 2415 de 
2013
Que la citada modificación tuvo como 
fundamento entre otros, el Decreto 
número 723 de 2013, a través del que se 
reglamentó parcialmente la Ley 1562 de 
2012, decreto en cuyo artículo 7o se 
dispuso que para la afiliación ante la 
Administradora de Riesgos Laborales 
(ARL), el contratante debía presentar el 
formulario físico o electrónico que para el 







La presente resolución tiene por objeto 
implementar los Estándares Mínimos del 
Sistema de Gestión Seguridad y Salud 
en el Trabajo para las empresas o 
personas señaladas en el campo de 
aplicación de la presente resolución; 
estándares que son el conjunto de 
normas, requisitos y procedimientos de 
obligatorio cumplimiento de los 
empleadores y contratantes, mediante 
los cuales se establece, verifica y 
controla las condiciones básicas de 
capacidad tecnológica y científica; de su 
suficiencia patrimonial y financiera; y de 
capacidad técnico-administrativa, 
indispensables para el funcionamiento, 
ejercicio y desarrollo de actividades en el 
Sistema General de Riesgos Laborales ; 
los cuales se adoptan como parte 
integral de la presente resolución 
mediante el anexo técnico denominado 
SIResolucion 1111 de 2017
Afiliaciòn y 
cotizacion al 
Sistema  general 
de Riesgos 
profesionales
Decreto 1772 de 
1994
SI
